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Vorwort 



Das vorliegende Buch setzt in gewisser Weise die Tradition des bewahrten und 
in zwei Auflagen (1974/ 1976) erschienenen Werkes von Mueller und Thomas 
„Ein fuhrung in die Sozialpsychologie“ fort. Als dieses Buch 1974 erschien, 
gab es einfuhrende Werke zur Sozialpsychologie ini deutschsprachigen Rauni 
nur als Ubersetzungen amerikanischer Originalausgaben. Ein Einfiihrungs- 
buch, das einen Uberblick iiber den aktuellen Forschungsstand lieferte und 
zugleich auch die sozialpsychologischen Beitrage der deutschsprachigen Psy- 
chologic ausreichend wiirdigte, fehlte. 

Die beschleunigte Entwicklung des Faches Sozialpsychologie in den letzten 20 
Jalircn und das grobe Interesse, das den sozialen Bedingtheiten und sozialen 
Wirkungen menschlichen Erlebens und Handelns in der Psychologie und dar- 
iiber hinaus in der breiten Offentlichkeit entgegengebracht worden ist, fuhrte 
zu einer Reihe deutschsprachiger Ein fiihrungswerke. Ein Vergleich zwischen 
ihnen zeigt zentrale Tendenzen. Erstens kristallisiert sich ein Kern an sozial- 
psychologischen Erkenntnissen heraus, auf deren Darstellung kein einfiihren- 
des Werk mehr verzichten kann. Verbunden damit ist ein ubereinstimmender 
Kanon zentraler Forschungsgebiete und behandelter Grundprozesse der So- 
zialpsychologie. Auf die Darstellung solcher grundlegenden Thematiken und 
sozialpsychologischen Prozesse konzentriert sich der vorliegende Band. Zum 
zweiten zeigt die Auswahl der referierten Forschungsbefunde, ill re Gewich- 
tung im Gesamtkontext und ill re Interpretation die spezifische Sichtweise des 
Autors, seine wissenschaftstheoretische Position und seine fachspezifischen 
Schweipunktsetzungen. In diesem Band wird das Gmndanliegen der „Einfiih- 
mng in die Sozialpsychologie" beibehalten und weitergefuhrt: „Wir gehen da- 
von aus, dab sozialpsychologische Erkenntnisse nur auf dem Boden empi- 
risch-wissenschaftlicher Forschung gewonnen werden konnen, wobei die For- 
schungsmethoden den vielfaltigen praktischen Aufgaben der Sozialpsychologie 
verpflichtet sein miissen" (Mueller & Thomas, 1974, S. 5). Drittens hat sich 
das Gebiet der allgemeinen und angewandten Sozialpsychologie so vielschich- 
tig entwickelt, dab es in einem Einfiilinmgswerk allein nicht mehr annahemd 
luckenlos dargestellt werden kann. Selbst eine Beschrankung auf grundlegen- 
de Begriffe und Prozesse erfordert eine Auswahl des zu behandelnden Stoffes 
und eine beispielhafte Darstellung von Aspekten zentraler Probleme sozial- 
psychologischer Forschung. Zum weiterfuhrenden und vertieften Studium der 
hier angesprochenen Themen mub der Feser auf die inzwischen zahlreich er- 
schienenen thematisch orientierten Fachbiicher zuruckgreifen, auf die im Text 
verwiesen wird. 
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Vorwort 



Da die Erkenntnisse sozialpsychologischer Forschung fiir vielfaltige Praxisfel- 
der zwischenmenschlichen Zusammenlebens von Bedeutung sind, soil das vor- 
liegende Buch nicht nur Studenten ini Hauptfach Psychologie, sondem auch 
alien Studierenden der Sozial-, Wirtschafts- und Erziehungswissenschaften ein 
fundiertes Wissen iiber sozialpsychologische Prozesse und Erscheinungen ver- 
niitteln. Einen Uberblick iiber die Methoden und Ergebnisse sozialpsychologi- 
scher Forschung und ill re Anwendung bei der Losung sozialer Probleme soli 
dieses Buch dariiber hinaus auch den Padagogen und Erziehern in der Ju- 
gend- und Erwachsenenbildung emioglichen. Dies trifft ebenfalls zu fiir die an 
sozialpsychologischen Erkenntnissen interessierten und mit Aufgaben der 
Menschenfiihrung, Mitarbeiterbeurteilung und Mitarbeiterberatung befaBten 
Berufstatigen in Wirtschaft, Industrie, Verwaltung und Politik. 

Mein Dank gilt alien Mitarbeitem, die zum Gelingen des Buches beigetragen 
haben. 

Alexander Thomas Regensburg, im Juli 1990 
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Einleitung 



Die Sozialpsychologie als Teilfach der Psychologie umfaBt Analysen und Er- 
kenntnisse iiber die soziale Bedingtheit und die sozialen Folgen des Handelns 
und Erlebens einzelner Personen und kleiner Gruppen. In den letzten Jahr- 
zehnten sind in der Psychologie, in den Sozialwissenschaften und im prakti- 
schen Handeln die soziale Bedingtheit und die sozialen Folgen menschlichen 
Verhaltens immer deutlicher erkannt worden. Es wurde eine solche Fiille oft 
widerspriichlicher Theorien, Modelle und Verhaltensregeln entwickelt, daB ein 
Uberblick tiber die vorliegenden Erkenntnisse, ill re Einordnung und Bewer- 
tung nicht leicht fallt. Gerade die Entwicklung sozialpsychologischer Theorien 
zur Bcsehrcibu ng und Erklarung dieser vielfaltigen Zusammenhange zwischen 
sozialen Handlungsbedingungen uns Handlungsfolgen, die zur Orientierung 
beitragen konnten, hat mit der schnellen Zunahme experimenteller Forschung 
und der Anhaufung sozialpsychologischer Einzelbefunde nicht Schritt gehal- 
ten. In dieser Situation soli das Buch eine gewisse Orientierungshilfe leisten, 
indem es durch anschauliche Darstcllung wesentlicher Gedanken und For- 
schungsergebnisse eine Einfiihrung in das Fachgebiet gibt. Dem Feser wird es 
so ermoglicht, in Erweiterung dieses gewonnenen Uberblicks spezifischen Fra- 
gestellungen nachzugehen und Spezialarbeiten zu verstehen und einzuordnen. 
Dabei ist es ebenso ein Ziel, die soziale und historische Bedingtheit psycholo- 
gischer Untersuchungen aufzuzeigen, wie auf die Bedeutung hinzuweisen, die 
psychologische Faktoren fur das Verstandnis gesamtgesellschaftlicher Vorgan- 
ge haben. 

Das vorliegende Buch geht von zwei Grundgedanken aus, die als Grundan- 
nahme der Sozialpsychologie bezeichnet werden konnen: (1) Sowohl das Ge- 
sellschaftliche als auch das Individuelle und Personliche ist unlosbar an den 
Stil des Miteinander-Umgehens der Menschen, an ill re Interaktionen gebun- 
den. (2) Die aus den Interaktionen geschaffene soziale Umwelt entwickelt 
eine Eigengesetzlichkeit, die auf den einzelnen zuriickwirkt und ihn bis in sei- 
ne psychischen Grundfunktionen (Wahrnehmen, Denken, Empfinden und 
Handeln) hinein beeinfluBt. 

In zehn Kapiteln werden gmndlegende Fragestellungen, Theorien und Begrif- 
fe der Sozialpsychologie behandelt sowie die grundlegenden psychischen Pro- 
zesse der sozialen Interaktion zwischen Individuum und seiner Umwelt analy- 
siert. 

Das erste Kapitel beselircibt Gegenstand und Aufgabe der Sozialpsychologie 
als Teilfach der Psychologie. Anhand von zwei Experimenten wird gezeigt, wie 
soziale Phanomcne in der Sozialpsychologie untersucht werden, und zwar ein- 
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mal mit einer starkeren Betonung psychologischer und zum anderen mehr so- 
ziologischer Zielsetzung. 

Das zweite Kapitel befaBt sich mit der geschichtlichen Entwicklung des Faches 
und den an seiner Entstehung beteiligten sozialen und gesellschaftlichen Ver- 
anderungsprozessen. Zudem wird ein Uberblick iiber die bekanntesten so- 
zialpsychologischen Theorien aus dem Bereich der kognitiven Theorien, der 
Gruppen- und Lerntheorien und der Motivations- und Infomiationsverarbei- 
tungstheorien gegeben. 

Mit dem dritten Kapitel beginnt die Darstellung zentraler Forschungsgebiete 
der Sozialpsychologie. Wenn die Aufgabe der Sozialpsychologie in der Analy- 
se der sozialen Bedingungen und Wirkungen irn menschlichen Verhalten und 
Erleben besteht, dann sollte folgerichtig eine Darstellung grundlegender Be- 
griffe und Probleme mit der Behandlung der Interaktion und der Kommuni- 
kation beginnen. Interaktion findet immer unter dem EinfluB sozialer Nomien 
und Rollen statt, die von sozialen Systemen, Gruppen und der Gesellschaft 
abhangig sind. Soziales Verhalten kommt zustande aufgrund der Wirkung so- 
zialer Motive und ist bestimmt von individuellen Einstellungen, von Wahrneh- 
mungsvorgangen und kognitiven Prozessen, wobei der sozialen Attraktion 
eine zentrale verhaltenssteuemde Funktion zukommt. Die Fahigkeit zur Inter- 
aktion und Kommunikation wird iiber den Froze B des sozialen Lernens im 
Verlauf der lebenslangen Sozialisation erworben. 

Das dritte Kapitel befaBt sich also folgerichtig zunachst mit den Bedingungen, 
Prozessen und Wirkungen der Interaktion und Kommunikation zwischen Indi- 
viduen und in Gruppen. Dabei werden die unterschiedlichen Betrachtungswei- 
sen von Interaktion und Kommunikation und die verschiedenen Interaktions- 
regeln dargestellt. 

Das vierte Kapitel behandelt Aspekte der sozialen Norm und sozialen Rolle, 
soweit sie zur Beschreibung und Analyse sozialer Vorgange unter sozialpsy- 
chologischer Perspektive bedeutsam sind. 

Im fiinften Kapitel werden Gruppen und Gesellschaft als soziale Systeme ana- 
lysiert. Sie stellen einerseits Bedingungen und Determinanten individuellen 
und sozialen Verhaltens dar, und andererseits kann der Mensch auf sie aktiv 
gestaltend einwirken. 

Das sechste Kapitel befaBt sich mit Formen und Prozessen der sozialen Moti- 
vation. Neben theoretischen Konzepten zur sozialen Motivation werden als 
spezifische Formen sozialer Motiviemng das Hilfemotiv, Aggressionsmotiv, 
Machtmotiv und AnschluBmotiv behandelt. 

Das siebte Kapitel beginnt mit einem Uberblick iiber zentrale Themen und 
Probleme der Einstellungsforschung. Neben der vergleichenden Analyse ver- 
schiedener Auffassungen iiber Art und Funktion von Einstellungen und den 
Methoden zur Eifassung von Einstellungen werden Einstellungsresultate iiber 
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den Wandel und die Sicherung von Einstellungen behandelt. Zudem wird das 
Problem der Beziehungen zwischen Einstellung und Verhalten diskutiert. 

Das achte Kapitel behandelt die komplexen Prozesse der sozialen Wahrneh- 
mung und Urteilsbildung. Hierbei wird besonders auf die kognitiven, motiva- 
tionalen und situativen Einfliisse im ProzeB der sozialen Wahrnehmung naher 
eingegangen. In diesern Zusammenhang werden auch zentrale Ergebnisse der 
Attributionsforschung diskutiert. 

Im neunten Kapitel werden die Bedingungen und Formen der sozialen Attrak- 
tion besehrieben. Es wird gezeigt, wie Menschen versuchen, sich gegenseitig zu 
beeindrucken und einen zuverlassigen Eindruck vom Interaktionspartner zu 
bekommen. In diesem Zusammenhang wird auch auf psychologische Aspekte 
von Freundschaft und Liebe als Formen interpersonaler Attraktion eingegan- 
gen. 

Das zehnte Kapitel behandelt den ProzeB der Sozialisation als lebenslangen 
Vorgang in der Personlichkeitsentwicklung. Zudem wird die Theorie des so- 
zialen Lernens dargestellt und am Beispiel pro-sozialer Verhaltensleistungen 
die Wirkung des Modellernens demonstriert. 

Jedes Kapitel enthalt zum SchluB eine Zusammenfassung zentraler Inhalte, 
Angaben iiber weiterfuhrende Literatur zum behandelten Thema und pro- 
blemorientierte Fragen zur Selbstiiberpriifung des gewonnenen Erkenntnis- 
standes. 




Kapitel I 



Gegenstand, Aufgabe und Ortsbestimmung 
der Sozialpsychologie 



Eine Einfuhrung in die Sozialpsychologie muB von einer Bestimniung des Ge- 
genstandes, der Aufgaben und der Stellung der Sozialpsychologie als einer in- 
terdisziplinaren Wissenschaft zwischen Psychologie und Soziologie ausgehen. 
Es ist inzwischen unbestritten, daB die Sozialpsychologie eine auf empirisch- 
wissenschaftlichen Methoden fuBende Wissenschaft ist, die einerseits die so- 
ziale Bedingtheit und die sozialen Folgen individuellen Handelns und Erle- 
bens analysiert, und andererseits die Bedeutung des „subjektiven Faktors“ im 
gesellschaftlichen Geschehen zu erfassen sucht. Damit werden zugleich die 
Gmndlagen zur Schulung sozialen Verhaltens gelegt. Gerade diese, fur die So- 
zialpsychologie so bezeichnende Polaritat zwischen individuellen und gesell- 
schaftlichen Bedingungen und Wirkungen menschlichen Handelns durchzieht 
wie ein roter Faden die sozialpsychologische Forschung und den Text dieser 
Einfuhrung. 



Gegenstand der Sozialpsychologie 

Es besteht weitgehend Einigkeit unter den Forschern, daB die sozialpsycholo- 
gische Forschung sich rnit den sozialen EinfluBfaktoren auf individuelles und 
gmppenspezifisches Verhalten und Erleben befaBt. Wahrend der Gegenstand 
der psychologischen Forschung allgemein in den psychischen Gmndlagen 
menschlichen Verhaltens und Erlebens besteht, wie sie in der Wahmehmung, 
im Denken, in den Gefuhlen, in Motiven, im Fernen, in der Bewegung und im 
Handeln wirksam werden, betrachtet die Sozialpsychologie diese Gmndlagen 
unter dem spezifischen Aspekt des Sozialen. Zentrale Fragen sozialpsycholo- 
gischer Forschung sind dabei z. B.: 

Wie beeinfluBt eine real-anwesende oder nur vorgestellte Person oder Perso- 
nengruppe das Wahmehmen, Denken, Urteilen, Empfinden, Lemen usw. des 
Handelnden? 

Welchen EinfluB hat eine bestimmte soziale Umwelt auf das individuelle Ver- 
halten? 

Wie versucht der Handelnde seine soziale Umwelt zu beeinflussen? 

Dabei kann die soziale Umwelt nur aus einer Person, aus mehreren Einzelper- 
sonen oder einer Gruppe bestehen. Die Person oder die Personen konnen in 
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der Rolle des passiv Anwesenden auftreten oder sie konnen versuchen, den 
Handelnden selbst aktiv zu beeinflussen. Besonders wichtig ist hierbei die Un- 
terscheidung, ob die beeinflussenden Personen fur den Handelnden in der 
Handlungssituation wahrnchmbar vorhanden sind oder nur vorgestellt wer- 
den. Eine soziale Beeinflussung erfolgt selbst dann, wenn der Handelnde fiir 
ihn bedeutsame Personen nur in seiner Vorstellung lebendig werden laBt. 

Es ist allerdings eine zu einseitige Betrachtung des Gegenstandes sozialpsy- 
chologischer Forschung, wenn man sich den Handelnden als lediglich passiv 
der Beeinflussung durch die soziale Umwelt ausgesetzt vorstellt. Der einzelne 
selbst ist an diesem BeeinflussungsprozeB aktiv beteiligt, so daB in einer kon- 
k re ten Handlungssituation immer die Interaktion zwischen Handelndem und 
seiner sozialen Umwelt, bestehend aus Einzelpersonen oder Gruppen, fur die 
sozialpsychologische Forschung von Bedeutung ist. 

Schon am Beispiel des nachweislich ersten sozialpsychologischen Experiments 
(Triplett, 1898) laBt sich zeigen, wie ein Gegenstand, ein Thema, eine Frage- 
stellung fiir sozialpsychologische Forschung zuganglich wird. Triplett, Psycho- 
loge an der Universitat von Indiana (USA), interessierte sich fiir die zu seiner 
Zeit selir popularen Radrennen. Beim Studium der Rennberichte amerikani- 
scher Radwettkampfe fiel ihm auf, daB die Fahrtzeiten inmier dann kiirzer 
waren, wenn die Rennfahrer gegeneinander um die Wette fuliren, als wenn sie 
einzeln nach Zeit die Rennstrecke zuriicklegten. Sind also mehrere Falirer 
gleichzeitig auf der Rennstrecke, so ist die fiir eine bestimmte Distanz benotig- 
te Fahrtzeit geringer, als wenn nur ein Falirer sich bemiiht, die Strecke so 
schnell wie moglich zu durchfahren. Triplett erklarte sich diesen Effekt damit, 
daB die Wettkampfkonkurrenten den einzelnen Falirer stimulieren, eine noch 
hohere Leistung zu erbringen als beim iiblichen Zeitfahren. In verallgemeiner- 
ter Form entwickelte er aus diesem Erklamngsansatz die Theorie der Dyna- 
mogenese, die besagt, daB die Gegenwart anderer Personen die Antriebskrafte 
des Handelnden stimuliert (dynamisiert) und somit zur Leistungssteigerung 
fiihrt. 

Ausgehend von diesen Alltagsbeobachtungen aus dem Bereich des Sports und 
dem Versuch einer ersten Erklamng fiir den beobachteten leistungssteigern- 
den Effekt entwickelte Triplett in der Folgezeit ein Laborexperiment, um die 
Giiltigkeit seiner Theorie zu priifcn. Er lieB Kinder Angelschniire aufwickeln, 
wobei die eine Halfte der Kinder diese Tatigkeit fiir sich allein durchzufiihren 
hatte, und die andere Halfte sie irn Wettbewerb mit den anderen Kindern aus- 
fiihrte. Das Ergebnis fiel eindeutig aus: die Kinder, die ill re Aufgabe unter 
Wettbewerbsbedingungen zu erfiillen hatten, wickelten die Angelschniire 
schneller auf als die Kinder, die fiir sich alleine die Aufgabe erledigen muBten. 
Triplett folgerte daraus, daB es ein allgemein giiltiges Gesetz der sozialen For- 
derung oder Bahnung (social facilitation) geben miisse, das in jeder Situation 
wirksam ist, in der eine Leistung in Anwesenheit anderer Personen erbracht 
werden muB. In weiteren Experimenten konnte eine Leistungssteigerung auch 
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dann nachgewiesen werden, wenn andere Personen nur als Zuschauer anwe- 
send waren oder im selben Raum andere Tatigkeiten ausfiihrten. Selbst dann, 
wenn Mitkonkurrenten nicht physisch, also fur den Probanden sichtbar, anwe- 
send waren, sondem nur vom Versuchsleiter mitgeteilt wurde, in einem Nach- 
barraum fanden zur gleichen Zeit ahnliche Untersuchungen statt und der Pro- 
band solle sich anstrengen, urn mithalten zu konnen, erfolgte eine deutliche 
Leistungssteigerung. 

Wenn auch die von Triplett durchgefiihrten statistischen Analysen heutigen 
Standards nicht mehr entsprechen (Liick, 1969) so konnte in Folgeuntersu- 
chungen schr wohl die Wirksa mk eit sozialer Stimulation in Verhaltensberei- 
chen wie physische Kraft- und Schnelligkeitsleistung, Handgeschicklichkeit, 
senso-motorische Koordinationsfahigkeit, Schmerztoleranz, Gedachtnis- und 
Aufmerksamkeitsleistung und bei Problemlbseaufgaben statistisch gesichert 
werden. Es sei der Vollstandigkeit halber schon an dieser Stelle erwahnt, dab 
neben den leistungsfordemden auch leistungsmindernde Wirkungen durch an- 
wesende Personen festgestellt werden konnten. Erst Zajonc (1965) gelang auf 
der Basis eines triebtheoretischen Modells eine Erklarung fiir diese wider- 
spruchlichen Befunde. Er stellte fest, dab die Anwesenheit anderer Personen 
als Zuschauer oder Leistungskonkurrenten zu einer Erhohung des physiologi- 
schen Erregungsniveaus fiihrt, mit der Folge, dab der Akteur auf den gegebe- 
nen Reiz (Aufforderung, eine spezifische Aufgabe zu bearbeiten) bevorzugt 
die im Rahmen seines Verhaltensrepertoires wahrscheinlichste, dominante Re- 
aktion zeigt. Diese dominante Reaktion ist leistungsfordemd, wenn sie zur 
Aufgabenerfiillung beitragt, und leistungshemmend, wenn andere, nicht domi- 
nante Reaktionen adaquater waren. 

Die hier geschilderten Beobachtungen aus dem Bereich des Leistungssports 
und die laborexperimentellen Untersuchungen betonen zwar die Beeinflus- 
sung des Akteurs durch die Zuschauer, doch zeigt jede spannende Sportveran- 
staltung deutlich, wie die Spieler auch die Zuschauer beeinflussen. Sportliche 
Leistungen reiben die Zuschauer beifallklatschend von den Sitzen, Fehlleistun- 
gen provozieren bei ihnen Enttauschungen, Wut und Mibfallensbekund ungen. 
Diese Reaktionen wirken auf die Spieler dynamisierend oder demoralisierend. 
Eine solche Sportler-Zuschauer-Interaktion besteht in einem fein aufeinander 
abgestimmten Wechselspiel gegenseitiger, interdependenter sozialer Beeinflus- 
sungen, die dem Sportspiel erst die gewunschte Spannung verleihen. 

Es labt sich festhalten, Gegenstand sozialpsychologischer Forschung sind die 
Reaktionen des Individuums auf soziale Beeinflussungen, wobei die zu erfas- 
senden und zu analysierenden Reaktionen aus Gedanken, Gefuhlen, Hand- 
lungen und Verhaltensweisen bestehen konnen. Die Wirkfaktoren sozialer Be- 
einflussung, also die sozialen Stimuli, umfassen alles, was durch wirkliche, er- 
wartete oder vorweggenommene, antizipierte Anwesenheit anderer Personen 
vermittelt und angeregt wird. 
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Die im folgenden genannten zentralen Themen der Sozialpsychologie (Steiner, 
1979) zeigen, daB die sozialpsychologische Forschung auBerordentlich vielfal- 
tige Problembereiche umfaBt und nicht einem einheitbchen Konzept folgt, ob- 
wohl die Themenliste keineswegs vollstandig ist. Als zentrale Forschungsthe- 
men sind zu nennen: 

1. Sozialer Einfl u l> : 

' soziale Aktivierung 

- Konformitat 

- Gruppendruck 

- Mac lit 

- Einfl ul.) durch Majoritaten und Minoritaten 

2. Interaktion und Kommunikation: 

- Interaktion in Gruppen und zwischen Gruppen 

- Gruppenentscheidung und Gruppenleistung 

- Kooperation und Wettbewerb 

- Interaktion und Konflikt 

- Fuhrung 

" sozialer Vergleich 

" verbale und nonverbale Kommunikation 

- Sprache 

- Kommunikation zwischen Personen 

- Kommunikation in und zwischen Gruppen 

- Austausch positiver und negativer Verhaltenskonsequenzen 

- Massenkommunikation 

3. Soziale Motivation und Emotion: 

- sozialer AnschluB und soziale Attraktion 

- Sympathie und Ablehnung 

- Freundschaft 

- Hilfsbereitschaft 

- Aggressionsmotiv 

- Machtmotiv 

- Reaktanz (Widerstand gegen Freiheitseinschrankung) 

4. Soziale Normen: 

- Nomientwicklung und Normveranderung 

- Internalisiemng von sozialen Noimen 

- Norm-Rolle-Status 

- Gegenseitigkeits- und FairneBnorm 

- Gerechtigkeitsnorm 

5. Einstellung: 

- Einstellungsmessung 

- Einstellungsanderung 

- Einstellung und Verhaltensvorhersage 
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- Konsistenz sozialer Urteile 

- Reduktion von Dissonanz 

- Assimilation und Kontrast 

6. Soziale Wahmehmung und Attribution: 

- soziale Mitbedingtheit der Wahmehmung 

- Personenwalmiehmung und Eindrucksbildung 

- Selbstwahrnehmung 

- Stereotype und Vorurteile 

- U rsae he n z u se h re i b u n g (Attribution) fur das Verhalten anderer Personen 

und eigenes Verhalten 

- Alltagstheorien, „naive“ Theorien sozialen Verhaltens 

7. Soziales Lernen und Sozialisation: 

" soziale Verstarkung 

" soziale Belohnung und Bestrafung 

- Imitations- und Modellernen 

- Sozialisationstheorien 

- Sozialisationsziele 

- Formen der Sozialisation 

- Sozialisationsinstanzen 

Die wechselseitige Beeinflussung zwischen Individuum und seiner sozialen 
Umwelt, bestehend aus einzelnen Personen, aus Ansammlungen vieler Perso- 
nen, Massen, Verbanden und aus Gruppen, auf dem Hintergrund der Wech- 
selwirkungen mit der nicht-sozialen Umwelt, der Natur und Kultur, wird in 




Abbildung 1: Gegenstandsbereiche sozialpsychologischer Forschung 
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der sozialpsychologischen Forschung unter verschiedenen Blickwinkeln be- 
trachtet. Eine Analyse dieses Kraftedreiecks unter dem Blickwinkel des sozia- 
len Einflusses laBt andere Themen und Probleme in den Vordergrund treten, 
wie z. B. Leistungsbeeinflussung durch andere Personen oder Konformitats- 
wirkungen, als wenn Prozesse des sozialen Lernens und von Sozialisationswir- 
kungen in ihrcn Auswirkungen auf die Beziehungen im Kraftedreieck Indivi- 
duum-soziale Umwelt-gegenstandliche Umwelt untersucht werden. 

Die Geschichte sozialpsychologischer Forschung zeigt, daB zu verschiedenen 
Zeiten unterschiedliche Forschungsschweipunkte gesetzt wurden, daB bisher 
wenig beachtete Themen in den Vordergrund treten, wobei das Interesse an 
anderen Themen nachlaBt und die Betrachtungsrichtungen sich vielfach iiber- 
schneiden konnen. Auch lassen sich nicht alle sozialpsychologisch relevanten 
Untersuchungsthemen eindeutig einem der in Abbildung 1 eingetragenen Ge- 
genstandsbereiche zuordnen. So kann die Analyse der Bedingungs-, Verlaufs- 
und Wirkungsweisen des Erlebens von Einsamkeit unter dem Aspekt der so- 
zialen Motivation und Emotion als Auswirkung des unbefriedigten Bediirfnis- 
ses nach sozialem AnschluB und sozialer Attraktion, aber auch unter dem Ge- 
sichtspunkt soziale Wahrnchmung, Selbst- und Personen wahrnchmung. Attri- 
bution und soziale Kognition untersucht werden (Thomas, 1984). 

Widerspruchliche Untersuchungsresultate, konkurrierende sozialpsychologi- 
sche Theorien oder kontroverse wissenschaftliche Diskussionen uni die Be- 
griindung von Zusammenhangen, die den an gesicherten sozialpsychologi- 
schen Forschungsergebnissen interessierten Leser, nicht selten aber auch den 
Fachmann verwirren, lassen sich oft besser einordnen und verstehen, wenn die 
Resultate und die Argumentation unter dem Aspekt des Perspektivenwechsels 
betrachtet und analysiert werden. 



Aufgaben der Sozialpsychologie 

Die Sozialpsychologie hat, wie jede Wissenschaft, nicht nur einen Gegenstand, 
mit dem sie sich beschaftigt, sondern auch im wissenschaftlichen und gesell- 
schaftlichen Gefiige eine Aufgabe zu erfullen. Die Wissenschaften und die 
vielfaltigen Bemuhungen der Forscher um das Auffinden und Erklaren lebens- 
relevanter Zusammenhange und RegelmaBigkeiten sollen letztlich dem Men- 
schen dienen. Mit Hilfe wissenschaftlicher Erkenntnisse soil der Mensch sich 
selbst, seine Umwelt und seine vielfaltigen Beziehungen zur Umwelt besser 
verstehen. Er soil zudem in der Lage sein, sein Leben so zu organisieren wie 
er es wiinscht und daB es den Erfordernissen der sozialen Umwelt und den 
Bedingungen von Natur und Kultur gerecht wird. 

Daraus ergeben sich zwei grundlegende Aufgaben der Sozialpsychologie: 

(1) Einsichten veimitteln in die Bedeutung der individuellen EinfluBfaktoren 
im sozialen Interaktionsgeschehen. Erkenntnisse gewinnen und vermitteln 
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iiber den Einfl ul.’> des Individuums auf die Umwelt und die Beeinflussung indi- 
viduellen Verhaltens und Handelns durch die Umwelt. 

(2) Entwicklung von Trainingsmethoden und Schulung der Fahigkeit zur indi- 
viduellen Selbstverwirklichung in sozialen Situationen und zur Integration in 
Gruppen und in soziale Beziige. 



Individuum und Gesellschaft 

Man kann es als Aufgabe von Soziologie und Politikwissenschaft ansehen, das 
Funktionieren sozialer Systeme einsichtig zu machen, z. B. das Leben in einer 
Stadt zu analysieren, den EinfluB der sozialen Schichtung auf die soziale Mo- 
bilitat in einer Gesellschaft zu untersuchen oder die Zusammenhange zwi- 
schen Fomien der Arbeitstatigkeit und Freizeitgestaltung zu analysieren. Die 
Psychologie wiirde dagegen fur sich in Anspruch nehmen, die einzelnen Ver- 
haltensakte des Menschen zu besehrcibcn und zu erklaren, z. B. die unter- 
schiedlichen Verhaltenskonsequenzen bei Hoffnung auf Erfolg und Furcht vor 
MiBerfolg zu bestimmen (Heckliausen, 1980) oder zu untersuchen, wie ein 
produktiver DenkprozeB verlauft (Wertheimer, 1945). 

Soziologie und Psychologie haben damit jeweils einen eigenen Phanomenbe- 
reich oder, wie man auch sagt, ein ihnen gemaBes Abstraktionsniveau. Da 
aber der einzelne in einer Gesellschaft lebt, die Gesellschaft aber wiederum 
aus einzelnen besteht, bedaif es der Vermittlung zwischen den soziologischen 
und psychologischen Aspekten, und das versucht die Sozialpsychologie zu lei- 
sten. Sie ist bemuht, zwischen beiden Bereichen eine Beziehung herzustellen 
und das Verhaltnis von Individuum und Gesellschaft einsehbar und verstand- 
lich zu machen. 

Aus dem folgenden Zitat wird deutlich, wie sehr das Individuum sozialen Ein- 
fliissen ausgesetzt ist: 

„Erstens hat aber noch nie jemand ein Verzeichnis der urspriinglichen oder 
unsozialisierten Neigungen aufstellen konnen, das mein - als nur geteilten und 
zeitweiligen Beifall gefunden hatte. Zweitens hat sich der Begriff einer ,ur- 
spriinglichen menschlichen Natur' als auBerordentlich unklar und dunkel er- 
wiesen“ (Cohen, 1972, S. 107). 

Daneben steht das folgende Zitat, in dem die Autonomie und Freiheit des 
Menschen von sozialen Zwangen betont wird: 

„Das Individuum geht niemals vollstandig in seiner Gesellschaft auf, stimmt 
nicht vollstandig mit ihr uberein, ist nicht vollstandig aus seiner Gesellschaft 
heraus zu erklaren.. . und selbst, wenn der Mensch sich danach sehnt, total in 
ihr aufzugehen und sich von ihr beherrschen zu lassen, wird es ihm nicht voll- 
standig gelingen. Anders als die Zellen des Organismus ist das Individuum 
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eine sich selbst bestimniende Einheit mit der Fahigkeit zur Selbstverwirkli- 
chung“ (Maclver, 1965, S. 412). 

Die Sozialpsychologie ist bestrebt, das Verhaltnis Individuum-Gesellschaft in 
doppelter Hinsicht au fzuklaren: 

Erstens wird versucht zu zeigen, inwieweit das sogenannte „Individuelle“ ein 
Resultat gesellschaftlicher Prozesse ist. So hat sich erwiesen, dab Verhaltens- 
weisen, die oft mit personlichem Fehlverhalten und Versagen ursachlich ver- 
bunden werden, wie z. B. Leistungsversagen oder Fomien abweichenden sexu- 
ellen Verhaltens, mehr das Resultat spezifischer gesellschaftlicher Strukturen 
und deren Wirkungen sind, wie z. B. Schichtspezifitat von Bildungschancen 
oder sozial bedingte Sexualnormen. Zum zweiten aber kommt es darauf an, 
dem einzelnen zu zeigen, dab soziale Zwange und Mechanismen, die er als fur 
sich bindend und seinem eigenen Einflub entzogen ansah, durch individuelles 
Handeln geandert und umstrukturiert werden konnen. So haben beispielswei- 
se die Forschungen iiber die Entwicklung und Festigung der Autoritat eines 
Fuhrers in der Gruppe gezeigt, dab diese Autoritat in erheblichem Mabe von 
der Bereitschaft der Gefiihrten abhangt, sie anzuerkennen und ihr zu folgen. 
Ebenso haben die Forschungen iiber die Wirkung sozialer Rollen und Normen 
deutlich gemacht, dab durch sie weniger spezifisches Verhalten determiniert 
wird als viclmchr ein Bereich abgesteckt wird, innerhalb dessen sich der ein- 
zelne nach seinen eigenen Wiinschen und Bedurfnissen bewegen kann (Ten- 
bruck, 1961; Sader, 1969). Dariiber hinaus lassen sich nicht einmal die Rollen 
und Normen selbst als statische, festgefugte und unwandclbare Verhaltens- 
spielraume und Verhaltensnormen bestimmen. Die soziale Wirklichkeit kennt 
ebenso gut das Aushandeln von Rollen, die subjektive oder gruppenspezifische 
Rolleninterpretation und die bewunderte und tolerierte Normabweichung, aus 
der nicht selten die Krafte zur Neudefinition sozialer Normen erwachsen (Bid- 
del, 1979; Moscovici, 1979). 

Wenn es der Sozialpsychologie gelingt, verstandlich zu machen, wie soziale 
Prozesse das individuelle Verhalten bestimmen und wie der einzelne seine so- 
ziale Umwelt beeinflussen kann, so wird damit das Individuum von einem Teil 
seiner ,,Schuld“ fur personliches Fehlverhalten befreit. Der Handelnde kann 
zudern erkennen, in welchen Freiraumen er sich ungezwungen bewegen kann 
und welche Handlungsspielraume er sich selbst ‘oder zusammen mit anderen 
schaffen kann. Ziel einer so verstandenen Sozialpsychologie ist die Forderung 
der Chancen zur Selbstverwirklichung, die Entwicklung von Ich-Starke, die 
Identifikation des einzelnen gegeniiber der Gesellschaft und die Forderung 
einer bewubten und reflektierten Integration in Gruppen, Gemeinschaften 
und in die Gesellschaft, irn Unterschied zur unwissenden und un reflektierten 
Integration. 
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Schulung sozialen Verhaltens 

Schon die Alltagserfahrung lehrt, daB Einsicht in soziale Zusammenhange 
nicht notwendigerweise auch Veranderungen des Denkens und Handelns zur 
Folge hat. Selbst wenn man annimmt, daB Einsicht eine Einstellungsanderung 
bewirkt, dann hat es sich doch als unerwartet schwierig erwiesen, von einer 
solchen Einstellungsanderung auf Modifikationen im Verhalten zu sell lie Ben 
(Festinger, 1978; Stroebe, 1980). Aus der Einstellungsforschung sind eine 
ganze Reihe von Griinden fur diesen Mangel an Ubereinstimmung zwischen 
Einstellung und Verhalten bekannt, aber ein besonders wichtiger liegt darin, 
daB es dem einzelnen an der Fertigkeit mangeln kann, seinen Einstellungen 
entsprechend wirksame Handlungen folgen zu lassen. 

So zeigten beispielsweise Untersuchungen iiber Erziehungsstile immer wieder, 
daB Lehrer zwar einem sozial-integrativen, die Bedurfnisse des Kindes mit be- 
rucksichtigenden Erziehungsstil sehr positiv gegenuber eingestellt waren und 
glaubten, ihn weitgehend zu praktizieren, was aber nicht der Realitat ent- 
sprach. In der Unterrichtssituation zeigten sie eher einen autokratischen, d. h. 
anweisungs- und leistungsorientierten Erziehungsstil. Selbst wenn den Lehrcrn 
verschiedene Fomien des Erziehungsverhaltens einsichtig gemacht wurden, 
man ihnen sogar ihr eigenes Interaktionsverhalten mit den Schulern im Film 
vorfuhrte und sie auf die Differenzen zwischen dem von ihnen selbst ge- 
wunschten Erziehungsstil und dem praktizierten Erziehungsverhalten auf- 
merksam machte, konnten sie erst mit Hilfe der in einem gesonderten Verhal- 
tenstraining erworbenen Fertigkeiten den erstrebten Erziehungsstil unterrichts- 
wirksam einsetzen (Tausch, 1979). 

Vielen Menschen fehlt nicht allein der gute Wille, das zu tun, was sie fur rich- 
tig halten, sondem es mangelt ihnen an wirksamen, zielfdrderlichen Fertigkei- 
ten. Von daher gesehen laBt sich fur die Sozialpsychologie die Aufgabe stellen, 
dem veranderten BewuBtsein Mittel in die Hand zu geben, sich in der sozialen 
Umwelt durchzusetzen. Wie stellt man es an, daB einem die in der Gesell- 
schaft bestehenden Handlungsspielraume auch zuganglich sind? Wie lassen 
sich Freiraume erweitem? Wie erzielt man Veranderungen in den Einstellun- 
gen und Verhaltensweisen seiner Interaktionspartner? Ganz konkret: Wie 
kann man sich mit seiner Meinung in einer Diskussionsgruppe durchsetzen? 
Was kann man tun, damit Vorgesetzte auf die eigenen Arheitslcistungen auf- 
merksam werden und sie wiirdigen? 

Der Schulung sozialer Fertigkeiten widmet sich die auf den Ergebnissen der 
Kleingruppenforschung aufbauende und auf Kurt Lewin (1947 a, b / 1948; 
Graumann, 1985) zuruckgehende Gruppendynamik, deren Methoden auf die 
Schulung des sozialen Verhaltens abzielen. Hinzu kommen Methoden des 
Kommunikations- und Interaktionstrainings (Mandel et al., 1971; Bach & 
Wyden, 1968) und vielfaltige Verfahren aus dem Bereich der Gruppenthera- 
pie. der Selbsterfahrungsgruppen, des Psychodramas und Rollenspiels u. a. 
(Dunckel & Rummel, 1983). Alle diese Methoden der Schulung sozialen Ver- 
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haltens sind insofern als Methoden wertfrei, als sie dazu dienen konnen, den 
einzelnen an die Gruppe anzupassen, ihn aber auch befahigen konnen, uner- 
wiinschtem Gruppendruck zu widerstehen und eigene Interessen in Konkur- 
renz mit anderen durchzusetzen. Das Ziel der Schulung sozialer Fertigkeiten 
und sozialer Handlungsbereitschaft sollte darin bestehen, die Individualitat des 
einzelnen gegeniiber den Anpassungszwangen der sozialen Urnwelt zu star- 
ken, doch sollte zugleich auch die Fahigkeit zur bewuBten und reflektierten 
sozialen Integration gefordert werden. 

Gegeniiber einer zu einseitigen Betonung der Individualitat und Durchset- 
zungsfahigkeit des einzelnen gegeniiber Anspriichen und Erwartungen der so- 
zialen Urnwelt wird die Sozialpsychologie zukiinftig starker als bisher wieder 
Krafte der Gruppenbindung und sozialen Interaktion zu erforschen und zu 
schulen haben. Eine aktive und produktive Auseinandersetzung des Individu- 
ums mit seiner sozialen Urnwelt in unserer Gesellschaft bedai'f spezifischer 
Fertigkeiten in beiden Richtungen: Fertigkeiten zur Starkung der Individuali- 
tat und Selbstbehauptung und Fertigkeiten zur sozialen Bindung an Personen 
und Gruppen und zur Integration in soziale Beziehungsgefiige. 



Ortsbestimmung der Sozialpsychologie 

Wie bereits angedeutet, stellt die Sozialpsychologie eine Verbindung dai' zwi- 
schen den Denkmodellen der Soziologie und der Psychologie. Ihr kommt eine 
zwischen dem mein' maki'o-analytischen Vorgehen der Soziologie und dem 
eher miki'o-analytischen Ansatz der Psychologie vermittelnde Funktion zu, in- 
dem sie sich auf die im einzelnen Individuum ablaufenden psychischen Prozes- 
se konzentriert, die durch soziale Determinanten angeregt und beeinfluBt sind. 

Die Auseinandersetzungen um eine eindeutige Ortsbestimmung der Sozialpsy- 
chologie zwischen Psychologie und Soziologie wurden besonders heftig ge- 
fulii't, als die Sozialpsychologie sich als eigenstandige Disziplin innerhalb der 
Psychologie zu etablieren begann, was nur mit erheblichen Anstrengungen ge- 
lang. So wurde beispielsweise erst 1961 der erste Fehrstuhl fiir Sozialpsycholo- 
gie in Koln eingerichtet. Ein Uberblick iiber die verschiedenen Bemlihungen 
um eine klare Ortsbestimmung der Sozialpsychologie findet sich im Worter- 
buch der Soziologie (Bernsdorf, 1969): 

„Innerhalb der Psychologie muBte sich die Sozialpsychologie mit einiger An- 
strengung etablieren. Die Soziologie, vor allem in Amerika, kam ihr entgegen; 
das zeigen theoretische Bemiihungen (G.H. Mead, 1934; Parsons & Shils, 
1959) wie empirische Untersuchungen. Diese iiberschneiden sich in Themen- 
wahl und Methodik so stark mit sozialpsychologischen Ar'beiten, daB dem er- 
sten Blick nicht die Integration der beiden Wissenschaften, sondern ill re Un- 
terscheidung problematisch erscheint. Ki'ech und Crutchfield (1948) hatten 
Sozialpsychologie als Wissenschaft vom Verhalten des Individuums in der Ge- 
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Sehschaft definiert. Francis (1965) griff diese Bestimmung auf und schlug vor, 
den Trennungsstrich zwischen Untersuchungen der Personlichkeit und der 
Kleingmppenforschung zu ziehen und diese der Mikrosoziologie zu iiberlas- 
sen. Gegen diese verlockend einfache Unterscheidung ist einzuwenden, daB 
nicht nur in Untersuchungen iiber das Verhalten einzelner Gruppenmitglieder 
zueinander, sondem auch in Studien iiber die Leistungen von Gruppen ver- 
schiedener Struktur, in denen ganze Gruppen miteinander verglichen werden, 
psychologische Faktoren eine entscheidende Rolle spielen (z. B. Mulder, 
1959). Oft wurde die Kategorie der ,Rolle‘ als Grenzbriicke zwischen Soziolo- 
gie und Sozialpsychologie bezeichnet. Dalnendorf (1958) halt eine systemati- 
sche Scheidung zwischen den Arbeitsbereichen der beiden Disziplinen anhand 
eines Begriffs von Rolle als Biindel von Verhaltenserwartungen fur denkbar, 
wobei er voraussetzt, daB der Soziologe Rollen als iiTeduzible Elemente seiner 
Analyse betrachten kann, wall rend der Sozialpsychologe, nach der Wirkung 
von Rollen auf individuelles Verhalten fragend, sie auflosen und auf psycholo- 
gisch faBbare Komponenten reduzieren muB. Damit ist naturlich nur ein Pro- 
gramm der Arbeitsteilung entworfen. Nachzuweisen ware vor allem, ob eine 
Soziologie, die sich streng an diese Regeln hielte, iiber reine Bcschreibu ng hin- 
aus zu ausreichenden Erklarungen und Vorhersagen gelangen konnte. (...) 
Das Problem r Li hit an die Kardinalfrage der Soziologie: In welcher Richtung 
soil sie nach den Ursachen und Vermittlungen sozialer Phanomene suchen - 
sie, die ihre Legitimation als selbstandige Wissenschaft gegeniiber der Psycho- 
logic aus der augenfalligen Diskrepanz zwischen den wie immer ineinander 
verrechneten Verhaltensweisen einzelner und dem Charakter gesellschaftlicher 
Prozesse zieht, die aber (...) die Gesellschaft dennoch aus Individuen konstitu- 
iert sieht. Parons’ Antwort ist die Bemiihung um eine generell giiltige Theorie 
vom sozialen Handeln, zu der nach seiner Auffassung Psychologen und Sozio- 
logen dadurch beitragen konnen, daB sie die gleichen Begriffe auf verschiede- 
nem Abstraktionsniveau verwenden. Der Fortsclnitt ihrer Wissenschaft wiirde 
dann voraussichtlich zu einer Annaherung der beiden Abstraktionsebenen 
full re n und den Unterschied zwischen ihnen schlieBhch aufheben. (Die So- 
zialpsychologie darf nicht da von ablassen) die Verbindung zur Soziologie zu 
suchen, wenn sie nicht selber wieder in unverbindlichen Psychologismus zu- 
riickfallen will. Wamende Beispiele bieten viele Industrieuntersuchungen, die 
sich auf die Bedeutung informeller Gruppenbildungen konzentrierten und 
darriber die objektiven Bedingungen dieser Gruppenphanomene und des Ar- 
beitsprozesses aus den Augen verloren“ (S. 1053-1054). 

Im psychologischen Worterbuch (Dorsch, 1982, S. 632) findet sich folgende 
erganzende Anmerkung zu diesem Thema: 

„Ziemhch haufig wird Sozialpsychologie auch heute noch als Teil der Soziolo- 
gie verstanden, walirend sich die Besinnung auf ihre eigentliche Aufgabe nur 
zogernd durchzusetzen scheint: statt auf der hoheren Analyse-Ebene mit so- 
ziologischen Begriffen zu erklaren, wird die Erklarung auf die psychologische 
Analyse-Ebene zuriickgefiihrt, d. h. mit Begriffen des individuellen Verhaltens 
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in der Wechselwirkung mit anderen Individuen oder deren Erzeugnissen (z. B. 
den Symbolen, den sprachlichen Zeichen und Inhalten) gearbeitet. Man konn- 
te Sozialpsychologie als das Ganze der Allgemeinen Psychologie auffassen, 
weil es kein menschliches Verhalten ohne sozialen Kontext gibt. Allport halt 
das zwar fur theoretisch gerechtfertigt, aber etwas unpraktisch, weil es psychi- 
sche Phanomene gebe, die man ohne explizite Beriicksichtigung der sozialen 
Wechselwirkungen behandeln konne. (. ..) Aufgabe der Sozialpsychologie ist es 
also, globale Begriffe wie Rolle, Institution, Gruppe auf psychische Variablen 
zu reduzieren. Diese sicherlich sehr schwierige Arbeit macht Soziologie nicht 
iiberflussig, sondem ist ein Bemuhen auf anderer Analyseebene. Auch die 
Kulturpsychologie, die Nationalcharaktere, das kollektive Verhalten (Massen 
und soziale Bewegungen) sind legitime Themen der Sozialpsychologie, wenn 
sie entsprechend behandelt werden. Es geht um die Erklarung des Beitrages 
des einzelnen zu den Gruppenphanomenen so wie der Veranderung des ein- 
zelnen durch diese. Die Moglichkeit, Soziologie auf Psychologie zu reduzieren 
(Hummel & Opp, 1971) macht Soziologie also nicht iiberflussig; irn Verhalt- 
nis zur Sozialpsychologie ist sie vielmehr ebenso Hilfswissenschaft wie Lingui- 
stik oder Physik und Chemie“. 

Und im Worterbuch der marxistisch-leninistischen Soziologie heiBt es schlieB- 
hch (J.W. Eichhorn et al„ 1969, S.421/422): 

„Sie (die Sozialpsychologie) setzt ill re Untersuchungen dort an, wo die ,Kette‘ 
der gesellschaftlichen Determination der Individuen unmittelbar den einzelnen 
Menschen ,erreicht‘, und dieses ist die vorwiegend unmittelbare Wechselwir- 
kung der Individuen in konkreten Gruppen oder Kollektiven.“ 

Anstelle weiterer theoretischer Erorterungen werden im folgenden zwei expe- 
rimentelle Untersuchungen vorgestellt, die zeigen konnen, zu welchen Er- 
kenntnissen einmal ein mein - psychologischer und zum anderen ein mein - so- 
ziologischer Forschungsansatz in der Sozialpsychologie fiihrt. 



Modelle sozialpsychologischer Forschung 

Experiment iiber Gehorsamsleistung und Entscheidungsfreiheit 

Die referierte Untersuchung stanmit von Milgram (1964a, b, 1966, 1974) und 
die Untersuchungsfrage lautete: Wie verhalten sich Personen, die einern sozia- 
len Druck ausgesetzt werden, anderen Menschen Schmerz zuzufugen? Die Ar- 
beit ist Teil einer Serie von Experimenten zum Problem des Gehorsams. 

Die experimentelle Situation besteht darin, daB eine in den Versuch einge- 
weihte Versuchsperson (Vp) und eine naive, nicht eingeweihte Vp eine dritte 
Person („Schtiler“) beaufsichtigen, die in einem anderen Raum angeblich mit 
einer Lernaufgabe beschaftigt ist. Vor der naiven Vp steht ein imposant wir- 
kender Schock-Generator; auf diesem sind 30 Schalthebel mit Markiemngen 
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von 15-450 Volt in einer Reihe angebracht. Ferner sind entlang der Schalter- 
reihe verbale Kennzeichen verteilt wie: „schwacher Schock“, „starker Schock“, 
„intensiver Schock" und „Gefahr“. Jedesmal, wenn der „Schuler“ einen Lern- 
fehler macht, wird er von der naiven Vp mit einem elektrischen Schock be- 
straft. Die eingeweihte Vp drangt nun irn Laufe des Experiments darauf, dab 
der „Schiiler“ mit immer starkeren elektrischen Schlagen zu bestrafen ist. Der 
Versuchsleiter beobachtet, inwieweit die naive Vp auf die Vorschlage und Be- 
fehle der eingeweihten Vp zur Verstarkung der Elektroschocks eingeht oder 
sich ihnen wiedersetzt. Der „Schiiler“ irn anderen Raum ist ebenfalls einge- 
weiht. Er erhalt in Wirklichkeit iiberhaupt keinen Elektroschock, sondern be- 
dient lediglich ein Tonband, mit dem die angeblichen Reaktionen des „Schii- 
lers“ der naiven Versuchsperson iibeimittelt werden. Zuerst stohnt der „Schii- 
ler“ auf dem Tonband, dann protestiert er, um schlieblich zu verlangen, dab 
das Experiment abgebrochen wird. Bei Stromstoben bis zu 75 Volt gibt der 
„Schiiler“ kein Zeichen des Unbehagens von sich, dann fangt er leicht an zu 
stohnen. Bei 120 Volt mochte er das Experiment wegen Herzstorungen abbre- 
chen. Bei 285 Volt antwortet der „Schiiler“ mit einem unartikulicrten Schrei, 
und von 300 Volt an gibt er iiberhaupt keine Antwort mein - . 



Gewahlte A - in der Gruppensituation 

Schockstarken B - ohne Gruppe 




Anzahl der Testsituationen 



Abbildung 2: Ergebnisse des Milgramschen Konformitatsversuches: 
Durchschnittliche Schockstarken unter Versuchs- und Kontrollbedingungen 
im Verlauf von 30 Testsituationen 
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Natiirlich enthielt das Experiment auch eine Kontrollgruppe. Sie diente dazu 
festzustellen, welche Schockstarken beim Fehlen eines Gruppeneinflusses von 
naiven Vpn gewahlt werden. Hierbei wurden die Vpn instruiert, Lemfehler 
der Person im anderen Raum jedesmal mit einem Schock zu bestrafen und da- 
bei Schockstarken anzuwenden, die sie fur angemessen hielten. 

Die Ergebnisse zeigen nun, dab die uneingeweihten Vpn dem Gruppeneinflub 
eindeutig nachgaben: Die im letzten Versuchsstadium durchschnittlich ange- 
wendete Schockstarke war „sehr stark" (Schalthebel Nr. 14, das entspricht 210 
Volt). Der Kontrollgruppendurchschnitt im gleichen Versuchsstadium zeigte 
dagegen nur „schwacher Schock" (45 Volt). Unter Gruppeneinflub wendeten 
10 von 40 Vpn Schockstarken von 375 Volt und dariiber an, im Kontrollver- 
such taten das nur 2 von 40 Vpn. Die Abbildung 2 veranschaulicht die Ergeb- 
nisse in der Experimentalgruppe und der Kontrollgruppe. 

Befragungen bei Psychologen und Psychiatem, aber auch bei Laien hatten er- 
geben, dab diese annahmen, die Versuchspersonen wurden im Standardexpe- 
riment eine maximale Schockstarke von 135 Volt verabreichen. In vielen Un- 
tersuchungen zeigte sich aber, dab 62% der Versuchspersonen dem Ver- 
suchsleiter bis zu einer maximalen Schockstarke von 450 Volt gehorchten. 
Dieser Wert wurde dann erreicht, wenn das Opfer in einem Nebcnraum unter- 
gebracht wai' und von der Vpn weder gesehen noch gehort werden konnte. Es 
zeigte sich aber auch, dab die Gehorsamsbereitschaft bis auf 30% zuriickging, 
wenn die raumliche Distanz zwischen „Leln'er“ und „Schiiler“ so weit redu- 
ziert wurde, dab sie sich gegenseitig beriihren konnten, und wenn die Ver- 
suchsperson die Hand des „Schiilers“ auf eine Schockplatte driicken mubte, 
wenn dieser sich gegen die Bestrafung weln'en wollte. 

Es sei noch anzumerken, dab dieses Experiment grobe Verbreitung gefunden 
hat und lebhafte Diskussionen iiber Autoritatshorigkeit, Gehorsamserzwin- 
gung und Widerstand gegen Autoritats- und Gmppendruck (Milgram, 1974, 
1977; Gunther, 1983) aber auch iiber ethische Probleme sozialpsychologi- 
scher Experimente hervorgerufen hat (Sbandi, 1973; Baumrind, 1972). 



Experiment iiber Koal itionsbildung 

Die hier besclii'iebene Ai'beit wurde von Gamson durchgefiihrt und 1961 in 
der American Sociological Review verbffentlicht. Die Untersuchungsfrage lau- 
tete: Auf Gmnd welcher Gesetzmabigkeiten schlieben sich Personen zu Koali- 
tionen zusammen? 

Die experimentelle Situation bestand darin, dab Gamson Gruppen von fiinf 
Vpn anwies sich vorzustellen, sie hatten politische Verhandlungen zu fiihren. 
Jede der fiinf Vpn hatte eine „Hausmacht“, die ihr eine gewisse Verhand- 
lungsstarke gab. Die Hausmacht war defmiert als Stimmenzahl im Pai'lament, 
die man kontrollierte. In diesem Spiel hatte das „Parlament“ 101 Sitze. Drei 
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Vpn kontrollierten je 17 Stimnien, zwei Vpn kontrollierten je 25 Stimnien. 
Nun gibt es eine Theorie iiber die Formation von Koalitionen, die besagt, dab 
immer die Verhandlungspartner sich zusammenschlieben werden, die die 
schwachste Hausmacht haben, die aber gerade fur die geforderte Mehrheit 
vonnoten ist. In diesem Spiel wurde fur einen parlamentarischen Sieg eine ein- 
fache Mehrheit gefordert. Es sollten sich also nach der Theorie der geringsten 
Einfl ubquellen die drei Vpn, die je 17 Parlamentsstimmen kontrollierten, zu- 
sammentun. Verteilten sich die Koalitionen nach dem puren Zufall, dann soil- 
ten sich die Koalition der drei Leute mit je 17 Parlamentsstimmen in 10% der 
Falle fmden. In dem Experiment ergab sich diese Koalition in 33% der Falle. 
Das ist ein nicht zufalliges Ergebnis und stiitzt damit die Theorie, die besagt, 
dab sich die Schwachen zusammenschlieben. 



Vergleich der beiden U ntersuchungen 

Vergleicht man diese beiden Experimente, dann erscheint in der ersten Unter- 
suchung von Milgram als Forschungsgegenstand die einzelne Person, das Indi- 
viduurn. Die Hypothese besagt, dab die psychologische Reaktion des Individu- 
ums von sozialen Faktoren beeinflubt wird, in diesem Fall von dem Druck zur 
Gehorsamsleistung, der von einer Autoritatsperson bzw. einer Gruppe aus- 
geht. 

In dem Experiment von Gamson dagegen ist das Untersuchungsobjekt die Art 
der Koalition, die sich bildet. Eine Koalition ist eine Gruppe, kein Individu- 
urn. Die Variable, die den Koalitionsprozeb beeinflubt, ist die Hausmacht. 
Hausmacht ist aber ebenfalls keine psychologische Variable, sondem eine so- 
ziologische Gegebenheit. 

Beides sind Untersuchungen, die in den Bereich der Sozialpsychologie fallen, 
aber jede liegt auf einem anderen Abstraktionsniveau, einmal auf dem Ab- 
straktionsniveau des Individuums, das andere Mai auf dem Abstraktionsni- 
veau der Gruppe. Je nach der Betrachtungsrichtung kann man von einer mehr 
psychologisch orientierten Sozialpsychologie oder von einer mein' soziologisch 
orientierten Sozialpsychologie sprechen. Die psychologisch orientierte Sozial- 
psychologie untersucht den Einflub sozialer Faktoren auf die psychischen Pro- 
zesse des Individuums. Die soziologisch orientierte Sozialpsychologie dagegen 
beschaftigt sich mit den Gmppenprozessen als solche, wobei das Individuum 
nur das Element darstel It, das in den Gruppenprozeb mit eingeht. Der Gmp- 
penprozeb selbst labt sich aber nicht aus der Summe der individuellen Einzel- 
prozesse erklaren. Begriffe wie Gruppenstruktur, Gruppenzusammenhalt, 
Gruppenklima usw. sind eigenstandige soziale Erscheinungen, die sich ge- 
nauso wenig auf psychische Vorgange irn Individuum reduzieren lassen, wie 
sich individualpsychologische Vorgange, wie z. B. das Erleben von Freude, 
Wut, Einsamkeit auf physiologische Prozesse reduzieren und durch sie erkla- 
ren lassen. 
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Das Verhaltnis von Allgemeiner Psychologie 
zur Sozialpsychologie 

Hier ist die Frage zu stellen, was denn nun die Sozialpsychologie zum Ver- 
standnis menschlichen Verhaltens beitragt. Was auch immer in deni Experi- 
ment von Milgram geschah, kann durch die Interaktion von drei Komponen- 
ten erklart werden, (1) die Konstitution einer Person, (2) ill re erworbenen 
Eigenschaften und Gewohnheiten, (3) die soziale Bedeutung der Situation. 
Die Allgemeine Psychologie beriicksichtigt zur Erklarung menschlichen Ver- 
haltens einerseits die konstitutionellen Bedingungsfaktoren des Menschen 
(Kretschmer, 1977; Eysenck, 1967, 1985 und Uberblick zur Thematik in 
Herrmann & Lanteimann, 1985) und andererseits die erworbenen Eigen- 
schaften. Die Sozialpsychologie fiigt nun diesem Erklarungsmodell einen drit- 
ten Faktor hinzu, die „soziale Bedeutung“ der Situation. Unter sozialer Be- 
deutung sind die Werte, Noimen und Rollenerwartungen zu verstehen, die in 
einer gegebenen Situation verhaltensrelevant werden. 

Aus den Forschungen der k u 1 1 u rve rg I e i c lie ndc n Psychologie sind eine Fiille 
von Beispielen bekannt, die zeigen, wie Verhaltensweisen der Menschen in 
fremden Kulturen nur verstandlich werden, wenn man die spezifische Bedeu- 
tung der sozialen Situation mit beriicksichtigt. So berichtet beispielsweise Hof- 
statter (1963) dab bei einigen australischen Stammen die Sitte vorherrscht, 
die alten und gebrechlichen GroBeltern zu toten. Aus der Betrachtung unseres 
sozialen Bezugsrahmens heraus erscheint uns eine solche Handlung als unmo- 
rahsch und gewissenlos. Beriicksichtigt man aber die primitiven Lebensum- 
stande dieser St am me, die ihr Uberleben nur sichern konnen, wenn alle Mit- 
glieder aktiv zum Lebensunterhalt beitragen, kommt man leicht dazu, dieses 
Toten als Milde und Mitleid zu interpretieren, das die Alten vor einem unwiir- 
digen Dahinvegetieren bewalirt und zur Uberlebenssicherung des Stanmies 
beitragt. 

Diese Beriicksichtigung der sozialen Bedeutung einer Situation hat die experi- 
mentelle Psychologie oft vernachlassigt. Sie ging von der Annahme aus, daB 
die von ihr untersuchten Phanomene alle in einem Bereich identischer sozialer 
Bedeutung auftraten. Zu Beginn der psychologischen Forschung war diese 
Annahme sicherlich berechtigt. Solange man sich mit Reaktionszeiten, senso- 
motorischen Koordinationsleistungen, psycho-physischen Reaktionen oder 
dem Erlernen sinnloser Silben beschaftigte, konnte man ziemlich sicher sein, 
Phanomene identischer sozialer Bedeutung zu untersuchen. Sobald aber die 
psychologischen Untersuchungen sich nicht nur auf individuelles Verhalten er- 
streckten, sondem Interaktionen zwischen Personen, groBere Populationen 
bzw. das soziale Umfeld mit einbezogen und komplexere Verhaltensweisen 
studierten, lieB sich diese Annahme nicht langer halten. 

Die soziale Bedeutung der Situation wurde in dem Augenblick ein wichtiges 
Thema, in dem die Psychologie das von sozialen Noimen gesteuerte Verhalten 
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zu untersuchen begann. Ein Beispiel fur diese Themenstellung sind Untersu- 
chungen uber den Unterschied zwischen den Geschlechtern: Sind z. B. Mad- 
chen kliiger als Jungen? Diese Frage kann nicht beantwortet werden, ohne 
den sozialen Stellenwert und die soziale Bedeutung von Jungen und Madchen 
im kulturell-gesellschaftlichen Kontext mitzuberiicksichtigen. Selbst bei der ur- 
spriinglichen Interpretation der Befunde aus dem schon berichteten Experi- 
ment zur Gehorsamsbereitschaft von Milgram (1974) war - die soziale Bedeu- 
tung der Versuchssituation fur die beteiligten Personen zu wenig beriicksichtigt 
worden. Die Tatsache, dab ein so iiberwaltigender Prozentsatz von Vpn bereit 
war, den Anweisungen des VL gehorchend elektrische Schocks von scheinbar 
lebensgefahrlichen Starken zu verabreichen, wurde als Beispiel dafiir interpre- 
tiert, dab unter sozialem Druck Menschen zu eindeutig unmoralischen, aggres- 
siven Verhaltensweisen fahig sind und selbst dann nicht den Gehorsam ver- 
weigern, wenn sie gegen ill re moralische Uberzeugung verstoben. In einer 
Wiederholung des Milgram-Experiments durch Mixon (1972) in Form von 
Rollenspielen zeigte sich, dab fur die Vp die Reaktion des VL auf die Schmer- 
zensschreie des „Opfers“ und auf deren plotzliches Verstummen eine wichtige 
Information zur Situationsinteipretation darst elite. Der VL zeigte offensicht- 
lich keine Beunruhigung, obwohl nach „gesundem Menschenverstand“ zu ur- 
teilen etwas mit dem Experiment nicht in Ordnung war. Anstatt unruhig zu 
werden und das Experiment abzubrechen, forderte der VL die Vp auf, weitere 
Stromstobe zu verabreichen, obwohl das „Opfer“ bereits zu schreien aufgehort 
hatte. Mixon konnte zeigen, dab die Vpn sich sofort weigerten, das Experi- 
ment fortzu fiiliren, wenn der VL Zeichen der Unsicherheit und Betroffenheit 
uber das Verhalten des „Opfers“ zeigte. 

Mixon stiitzt die Interpretation dieses Resultats auf ein interaktionstheoreti- 
sches Konzept von Ha ire und Secord (1972): Seine Argumentation geht da- 
von aus, dab der soziale Kontext den Ablauf sozialer Handlungen bestimmt. 
Das Verstandnis, das eine Vp von der Versuchssituation gewinnt, also die 
handlungswirksame Bedeutung der Versuchssituation, ist fur ill re Verhaltens- 
interpretation von grober Bedeutung. Offensichtlich wird einem VL in einer 
Versuchssituation zwar das Recht zugebilligt, seiner Vp leichte Schmerzen zu- 
zufiigen, er ist jedoch nicht berechtigt, den Versuch so weit zu treiben, dab 
bleibende psychische oder physische Schaden entstehen konnen. Zudem ist 
bekannt, dab in einem Experiment nicht alles so real ist wie es den Anschein 
hat, d. h. die Vp weib, dab man evtl. mit Tauschungen rechnen mub. Das von 
den Schmerzensschreien des „Opfers“ vollig u nberiihrte Verhalten des VL 
zeigt also der Vp den ordnungsgemaben Ablauf des Experiments an und legi- 
timiert so zum Weiteimachen. Unsicherheit und Unruhe des VL dagegen zei- 
gen ihr an, dab etwas nicht stimmt, dab etwas Unvorhergesehenes passiert ist 
und dab dem „Opfer“ womoglich tatsachlich etwas zugestoben ist. Die Konse- 
quenzen sind Abbruch der Strafhandlungen und Gehorsamsverweigemng. 
Dieses Beispiel zeigt auch, wie wichtig es fur den Forscher ist, die experimen- 
telle Situation als soziale Interaktionssituation zu behandeln und die Ergebnis- 
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se der subjektiven Interpretation der Versuchssituation durch die Vpn zu ana- 
lysieren, um falsche Befundinterpretationen zu vermeiden. Zum anderen wird 
hierbei deutlich, wie unterschiedlich das Verhalten der Vpn sein kann, je 
nachdem, welche Bedeutung die Vpn der durch das Experiment geschaffenen 
sozialen Situation zuerkennen. Die Bedeutung der sozialen Situation wird faB- 
bar in der subjektiven Interpretation der ,,Rolle“, die den beteiligten Personen 
zugestanden wird, und in den „Regeln“, nach denen sie zu interagieren haben. 

Ohne Beriicksichtigung des sozialen Kontextes und seiner Bedeutung fur die 
beteiligten Personen bleiben Phanomene wie Gewissen und Moral als Deter- 
minanten sozialen Handelns vollig unverstandlich. Die in der allgemein-psy- 
chologischen Forschung selbstverstandliche Praxis, die Versuchsperson ini Ex- 
periment nur als isoliertes Individuum zu behandeln, das den Anweisungen 
des Versuchsleiters blind folgt, hat die Sozialpsychologie als zu einseitig kriti- 
siert. Die Untersuchungssituation als solche, selbst, ob im Experimentallabor 
oder in der Feldstudie, muB als soziale Interaktionssituation verstanden und 
selbst zum Gegenstand der Sozialpsychologie gemacht werden. Bungard 
(1980) schrcibt dazu in seinem Buch nrit dem bezeichnenden Titel „Die ,gute‘ 
Versuchsperson denkt nicht“: 

„Die Laborsituation (wurde) selbst zu einem Gegenstand der Sozialpsycholo- 
gie gemacht. Die Grunduberlegung war dabei, daB jedes Experiment notge- 
drungen eine soziale Interaktion zwischen Versuchsleiter (VL) und Versuchs- 
person (Vp) darstc lit. Bei der Uberpriifung sozialpsychologischer Hypothesen 
muB also grundsatzlich eine Konfundierung der experimentellen Variablen nrit 
den interaktiven und konmrunikativen Merkmalen der Erhebungssituation un- 
terstellt werden. In den letzten beiden Jahrzehnten wurde unter dem Stichwort 
.Sozialpsychologie des Experiments 4 eine kaurn noch zu ubersehende Fiille 
von empirischen Studien publiziert, in denen der gravierende EinfluB dieser 
friiher nur selten thematisierten sozialpsychologischen Variablen unter Beweis 
gestellt wurde“ (S. 13). 

Mit der Annahme, daB man auf die Erfahrung sozialer Bedeutungen im Ex- 
periment verzichten konne, da die psychischen Ereignisse sich immer in einem 
Bereich identischer sozialer Bedeutungen abspielten, umging die Allgemeine 
Psychologie naturlich viele „heiBe Eisen“. Solange man sich mit Reaktionszei- 
ten, psychophysiologischen Reaktionen, visueller Wahmehmung usw. befaBt, 
sind Problenre wie soziale Gerechtigkeit, Konformitat, Vomrteil u. a. unbe- 
deutend. Wohlgemerkt, auch die Sozialpsychologie verfolgt fur sich genom- 
nren einen zu einseitigen Ansatzpunkt. Sie kann jedoch die Einseitigkeit einer 
vorwiegend naturwissenschaftlich und individuumorientierten Psychologie 
kompensieren. Dabei ist der Streit, ob Psychologie eine Naturwissenschaft 
oder eine Sozialwissenschaft sei, zwar immer noch nicht beigelegt. Es ist aber 
eine unfruchtbare Diskussion, da die Psychologie inmier beide Aspekte zu be- 
riicksichtigen hat. 
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Auch die Auseinandersetzung dariiber, ob sozialpsychologische Phanomene 
mit Methoden untersucht werden konnen, die den Naturwissenschaften ent- 
lehnt sind, hat sich als relativ unfruchtbar erwiesen. Zwar besteht kein Zweifel 
damn, dab in der bisherigen Sozialpsychologie die an den Naturwissenschaften 
orientierten laborexperimentellen Forschungsmethoden uberwiegen, doch sind 
auch immer wieder feldexperimentelle und nicht-experimentelle Methoden, 
wie z. B. Feldbeobachtungen, Inhaltsanalyse, Rollenspiel, Spurenanalyse zur 
Anwendung gekommen. Die Alternative, entweder nur laborexperimentelle 
Methoden oder nur feldexperimentelle und nicht-reaktive Forschungsmetho- 
den zur Untersuchung sozialpsychologischer Phanomene einzusetzen, ist falsch 
gestellt. Die verschiedenen Methoden erganzen und bereichem das gesamte 
Methodenarsenal der empirischen Sozialforschung. Die Heftigkeit, mit der die 
Diskussion um die „richtigen“ und gegenstandsgerechten Forschungsmetho- 
den in der Sozialpsychologie und den Sozialwissenschaften uberhaupt gefuhrt 
wurde, hangt zweifellos mit der zu einseitigen Betonung der rein labor-experi- 
mentellen Methoden zusammen, die nicht selten zu Artefakten gefiihrt hat. 
Die experimentelle Situation, in der Versuchsleiter und Versuchspersonen in- 
teragieren, wurde oft uberhaupt nicht und wird immer noch zu selten als sozia- 
les Beziehungsgefiige begriffen und analysiert, so dab die Versuchsergebnisse 
durch unkontrollierte intervenierende Einflubfaktoren verzerrt werden (Ti- 
maeus, 1974) oder sich als Kunstprodukte des methodischen Vorgehens ( Ar- 
te fa kte) entpuppen. Andererseits mub man Stroebe (1978) zustinmien, wenn 
er meint: 

„Die Unzufriedenheit mit dem gegenwartigen Wissensstand der Sozialpsycho- 
logie (...) hat zu einer Desillusioniemng iiber die experimentelle Methode ge- 
fuhrt. Walt rend sie vor einem Jalirzchnt noch als Giitezeichen sozialpsycholo- 
gischer Forschung gait, wird heute nach neuen methodischen Wegen als Ersatz 
fiir das Experiment gesucht. Schon zu Anfang wurde der Verdacht geaubert, 
dab hier eine Methode zum Siindenbock fur Probleme gemacht wird, die 
eigentlich auf Mange In der theoretischen Konzeption beruhen. (...) Keiner der 
Einwande scheint sehwerwiegend genug, um die totale Verdammung des Ex- 
periments, wie sie heute vielfach praktiziert wird, berechtigt erscheinen zu las- 
sen. Wenn es uberhaupt eine Krise der Sozialpsychologie gibt, ist dies eine 
Krise der Theorie und nicht der Methode" (S. 44). 



Auch in Zukunft wird die Sozialpsychologie auf einen gesicherten Bestand an 
empirisch-wissenschaftlichen Methoden, die teilweise von der naturwissen- 
schaftlichen Forschung beeinflubt sind, nicht verzichten konnen. Gleichzeitig 
aber sind neue Methoden zu entwickeln und die vorhandenen so einzusetzen, 
dab sie den Aufgaben der Sozialpsychologie gerecht werden. Diese methodi- 
schen Probleme lassen sich nur losen, wenn sie nicht isoliert von den eigentli- 
chen Aufgaben der sozialpsychologischen Forschung behandelt werden, son- 
dem in enger Verbindung mit der Weiterentwicklung, Neuentwicklung und 
empirischen Uberpriifung sozialpsychologischer Theorien. 




Zusammenfassung/Fragen 
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Zusammenfassung 

Die Sozialpsychologie beschreibt und analysiert mit Hilfe empirischer wissen- 
schaftlicher Methoden die soziale Bedingtheit und die sozialen Folgen indivi- 
duellen Handelns. Die psychischen Grundlagen menschlichen Verhaltens und 
Erlebens werden unter deni spezifischen Aspekt des sozialen Kontextes be- 
handelt. Der Mensch ist seiner sozialen Umwelt nicht einfach nur passiv aus- 
geliefert, sondern aktiv an ihrer Gestaltung beteiligt, wie es bereits die friihen 
Forschungen iiber die aktivierenden Wirkungen des sozialen Einflusses zeig- 
ten. Dabei wirkt nicht allein die tatsachliche Gegenwart anderer Personen, 
sondem bereits das bloB vorgestellte, erwartete bzw. vorweggenommene Auf- 
treten sozial bedeutsamer Personen und sozialer Ereignisse. 

Aufgabe der Sozialpsychologie ist es, Erkenntnisse zu gewinnen und Einsich- 
ten zu vermitteln iiber die Interdependenz zwischen individuellem Verhalten 
und sozialer Umwelt. Hinzu kommt die Entwicklung von Methoden zur For- 
derung der sozialen Handlungskompetenz beim Individuum und in Gruppen. 

Mit der Soziologie hat die Sozialpsychologie viele gemeinsame Forschungsthe- 
men, doch unterscheidet sie sich im Einsatz experimenteller Methoden und 
der Konzentration auf die Analyse der Schnittstelle zwischen Individuum und 
Gruppe bzw. Kollektiven. Diese unterschiedliche Betrachtungsweise zwischen 
Sozialpsychologie und Soziologie wird am Beispiel der Experimente zur Ge- 
horsamsbereitschaft (Milgram, 1974) und der Koalitionsbildung (Gamson, 
1961) aufgezeigt. 

Die Erfassung verhaltensdeterminierender sozialer Situationen ist fur die so- 
zialpsychologische Forschung und fur eine sachgerechte Analyse sozialer Pro- 
zesse von entscheidender Bedeutung, was am Beispiel des Experiments zur 
Gehorsamsbereitschaft demonstriert wird. 

Fiir die Sozialpsychologie als wissenschaftliche Disziplin ist der Einsatz experi- 
menteller Methoden unverzichtbar. Die Forschungen zur „Sozialpsychologie 
des Experiments" haben die soziale Bedingtheit experimenteller Untersu- 
chungstechniken deutlich gemacht und den Blick fiir die Entwicklung feldex- 
perimenteller und nicht-reaktiver Forschungsmethoden gescharft. 



Fra gen 

1. Welches sind die fundamentalen Forschungsthemen der Sozialpsychologie 
als Teilfach der Psychologie? 

2. Welche Probleme ergeben sich aus der sozialpsychologischen Forschung? 

3. Welche Aufgaben hat die Sozialpsychologie zu erfiillen? 

4. Wie kann die Sozialpsychologie zur Forderung sozialer Fertigkeiten beitra- 
gen? 
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5. Wodurch kommt die leistungsfordernde bzw. leistungshemniende Wirkung 
sozialer Stimuli zustande? 

6. Worm unterscheidet sich eine sozialpsychologische Analyse sozialer Phano- 
mene von einer soziologischen Analyse? 

7. Was versteht man unter dem Begriff der ,,sozialen Bedeutung" einer Situa- 
tion und welche Funktion kommt ihrer Erfassung zu? 

8. Welche Erkenntnisse sind aus einer ,, Sozialpsychologie des Experiments" 
zu gewinnen? 
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Kapitel II 



Geschichtliche Entwicklung und Theorienbildung 
in der Sozialpsychologie 



Die sozialpsychologische Forschung beginnt erst in dem Augenblick, in dem 
der Mensch als Objekt empirisch-wissenschaftlicher Forschung erkannt wurde, 
als namlich die institutionalisierten Kontrollmechanismen und Regulatoren wie 
Sitte, Gesetz, Brauchtum und Religion ihre Funktion weitgehend verloren hat- 
ten und die durch sie zusammengehaltene und in sich geschlossene Welt aus- 
einanderbrach. Infolgedessen ist die Sozialpsychologie eine relativ junge Wis- 
senschaft und noch am Anfang ilires wissenschaftlichen Erkenntnisprozesses, 
was in einem Vergleich mit den Naturwissenschaften deutlich gemacht wird. 

Erst auf diesem Hintergmnd werden die andauernden Auseinandersetzungen 
um die Entwicklung der Theorienbildung in der Sozialpsychologie verstand- 
lich, die noch weitgehend von ungepriiften Annahmen psychoanalytischer, 
kognitivistischer, behavioristischer und rollentheoretischer Art ausgehen rniis- 
sen. Dabei wird das Dilemma der Sozialpsychologie deutlich gemacht, indem 
gezeigt wird, dab die Sozialpsychologie zwar empirische Kriterien zur Uber- 
priifung ihrcr Aussagen entwickeln mub, aber nicht ohne vorgeformte Be- 
griffssysteme auskommen kann. 



Geschichtliche Entwicklung der Sozialpsychologie 



Geschichtlicher Vergleich der Anfange 
von Natur- und Sozialwissenschaften 

Wie Zajonc (1966) berichtete, berechnete der griechische Astronom Eratos- 
thenes um 250 v. Chr. in Agypten den Erdumfang, indem er die Winkel der 
Mittagssonne in Alexandrien und Assuan verglich. Assuan liegt genau siidlich 
von Alexandrien auf dem Wendekreis des Krebses, und der Winkel zwischen 
Mittagssonne und der Erde betragt dort am Tag der Sommersonnenwende ge- 
nau 90 Grad. Seine Ergebnisse gehoren zu den ersten wissenschaftlichen Be- 
obachtungen, die uns uberliefert sind. Seine Berechnung des Erdumfangs 
weicht um etwa 300 km von den heutigen Schatzungen ab, also um weniger 
als 1 Prozent. 
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Die Geschwindigkeit des Lichts wurde erstmalig ini .1 a Inc 1675 von deni dani- 
schen Astronomen Romer bestimmt. Er verglich die beobachteten Umlauf- 
bahnen der Jupiter-Monde niit seinen prazise kalkulierten theoretischen Vor- 
hersagen. Audi seine Ergebnisse komnien den heutigen selir nahe. 

Der erste experiment elle Versuch in der Sozialpsychologie wurde erst 1897 
von Triplett durchgefiihrt. Wie schon berichtet, wollte Triplett untersuchen, 
wie die Anwesenheit anderer Personen die Leistung beeinfl ubt, und er fand 
dabei heraus, dab Leistungssteigemngen eintreten, wenn andere Personen zu- 
schauen oder gleichzeitig ahnliche Leistungen erbringen. 

Man sieht also, zwischen den ersten naturwissenschaftlichen Beobachtungen 
und deni ersten sozialpsychologischen Experiment liegen mehr als 2000 Jaime. 
An sich selbst war der Mensch zwar immer schon interessiert, aber vor dem 
20. Jahrhundert hat ihn dieses Interesse nie dazu bewogen, sich wissenschaft- 
lich und systematisch mit sich selbst, seinen Mitmenschen und den Interaktio- 
nen zwischen Menschen auseinanderzusetzen. 2000 Jahre vergingen, ehe das 
Interesse wach wurde, sich den zwischenmenschlichen Beziehungen mit der 
gleichen wissenschaftlichen Strenge zuzuwenden wie den Naturphanomenen. 

So ist die Sozialpsychologie als wissenschaftliche Disziplin ein Produkt dieses 
Jahrhunderts, nicht einmal 100 Jaime alt und eine Leistung nur weniger For- 
schergenerationen. Zudem wurden iiber 90% aller sozialpsychologischen Un- 
tersuchungen in den letzten 30 Jahren durchgefiihrt. 



Grlinde fiir das spate Auftreten der Sozialpsychologie 

Fiir das vergleichsweise spate Auftreten sozialpsychologischer Forschung las- 
sen sich vier Griinde nennen: 

a) Es gab keine forschungsrelevanten Fragen. 

b) Es fehlte an geeigneten Forschungsmethoden. 

c) Der Mensch wurde nicht als moglicher Gegenstand empirisch-wissen- 
schaftlicher Forschung angesehen. 

d) Es mangelte an sozialwissenschaftlichem Problembewubtsein. 



Mangel an sozialpsychologisch relevanten Fragestellungen 

Lag der Mangel an sozialpsychologischen Experimenten vielleicht daran, dab 
sich bis zum 20. Jahrhundert kauni sozialpsychologisch relevante Probleme ge- 
stellt hatten? Das scheint ebenfalls undenkbar. Fragen nach den Gesetzmabig- 
keiten menschlichen Zusammenlebens mussen sich eigentlich schon beini 
Steinzeitmenschen ergeben haben. Zur Eroberung eines Landes, zum Bau von 
Pyramiden bedarf es der koordinierten Anstrengung von Zehntausenden von 
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Menschen. Jeder, der Reiche eroberte oder Pyramiden baute, muB den unzah- 
ligen Problemen menschlichen Zusamnienlebens immer wieder begegnet sein. 
Die altesten Gesetzbiicher zeigen, daB es so war, der Kodex des Hammurabi 
genauso wie das Alte Testament. Sieben der zehn Gebote beziehen sich aus- 
drucklich auf das Verhalten den Mitmenschen gegeniiber. Solange es Gesell- 
schaft gibt, solange gibt es Sitte, Gesetz, Brauchtum, Religion. Das eine ist oh- 
ne das andere nicht denkbar. Sozialpsychologische Probleme hat es also schon 
immer gegeben. 



Mangel an Forschungstechniken 

Lag das spate Einsetzen sozialpsychologischer Untersuchungen am Fehlen ge- 
eigneter Forschungstechnikeri? Nein, sicherlich nicht! Das Wissen und das 
technische Verstandnis, das Triplett fur seine Versuche benotigte, gab es be- 
stimmt schon vor 4000 Jahren. Alles, was man brauchte, waren (a) Menschen, 
die bereit waren, allein und in Gruppen zu arbeiten und sich dabei beobachten 
zu lassen; man brauchte (b) eine Aufgabe, die unter beiden Bedingungen aus- 
gefiihrt werden konnte und (c) eine Moglichkeit, die Arbeitseinheiten dieser 
Aufgabe zu messen. All das gab es aber mit Sicherheit schon im Agypten der 
Pharaonen. 



Der Mensch als Gegenstand empirisch-wissenschaftlicher Forschung 

Bei der Frage nach den Griinden fur das spate Einsetzen sozialpsychologi- 
scher Forschung vergiBt man leicht, daB psychologische Untersuchungen gene- 
rell erst im 19. Jahrhundert begannen. Es sind kaurn mehr als etwas iiber 100 
Jahre vergangen, seit Wilhelm Wundt 1879 das erste experimental -psychologi- 
sche Laboratorium griindete. 

Der Gmnd dafiir ist sicherlich auch in der Tatsache zu suchen, daB der 
Mensch zogerte und auch keine Notwendigkeit dazu sah, sich selbst zum Ge- 
genstand empirischer Untersuchungen zu machen. Erst das Zeitalter der Re- 
naissance und der Aufklarung legten die geistesgeschichtlichen Grundlagen 
dafiir, daB die rationale Analyse und Bewaltigung aller Seinsfragen, sowohl 
der unbelebten wie der belebten Natur, und damit auch des Menschen selbst, 
zur Forderung erhoben wurde. Damit war der Mensch nicht mein - das einmali- 
ge, unantastbare Geschopf Gottes, das dem Zugriff wissenschaftlicher Analy- 
sen entzogen war, sondern es waren die geistigen Grundlagen geschaffen, auch 
den Menschen als Objekt eines empirisch-wissenschaftlichen Forschungsvor- 
gangs zu betrachten und zu behandeln. Das erste Ergebnis dieser Einstellung 
zum Menschen als einem wissenschaftlichen Forschungsobjekt war ein Schock. 
Es war Charles Darwin’s Buch „The origin of the Species" (1859) das den 
Menschen seiner erdachten Vorrangstellung in der Natur beraubte und ihn in 
die Gesellschaft von Affen und Igeln brachte. Der Mensch war nicht langer 
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das Ebenbild Gottes oder das MaB aller Dinge, sondem einfach ein Glied in 
einer komplexen Kette von Evolutionsschritten. 

Gerade als Reaktion auf diesen Schock wird die Betonung der Rationalitat des 
Menschen verstandlich. Wenn schon nicht das MaB aller Dinge, so hat der 
Mensch doch insofem eine Sonderstellung, als nur ihm die Fahigkeit zuer- 
kannt wird, durch leidenschaftsloses Einsetzen seines Verstandes die Welt zu 
kontrollieren und sein Schicksal selbst zu bestimmen. Unter diesen Bedingun- 
gen lohnt es sich dann auch, solch ein Wesen empirisch-wissenschaftlich zu 
studieren, denn die Annahme, dab menschliches Handeln rational gesteuert 
ist, labt hoffen, die GesetzmaBigkeiten dieses Handelns zu erfassen. 

Dieses Argument wird von Wylie (1959, S. 34) so zusammengefaBt: 

„Die Wissenschaften entwickelten sich letzten Endes in dem MaBe, in dem sie 
den selbstgefalligen Nimbus des Menschen zerstorten. Zuerst entwickelte sich 
die Mathematik, weil sie die menschliche Selbstgefalligkeit kaum beriihrte. Als 
nachstes entwickelte sich die Physik, die die menschliche Illusion von der kos- 
mologischen Besonderheit der Erde zerstorte. Die auBergewohnliche Stellung 
des Menschen blieb davon allerdings unberiihrt. Die Biologie entwickelte sich 
und begriff den Menschen als Tier, wahrend er selbst immer noch glaubte, 
gottlichen Ursprungs zu sein. Psychologie wird heute gemieden, da bei ihrcr 
Anerkennung tausende hochgestochener Selbstverstandlichkeiten und Myria- 
den geheiligter Lehrsatze, selbst diejenigen von Wissenschaftlern, aufgegeben 
werden muBten.“ 

Zwar wird die Psychologie heute nicht mein - gemieden, doch fallt es vielen im- 
mer noch schwer, sie als ernst zu nehmende Wissenschaft anzuerkennen. Man 
begegnet ihr nicht selten nach wie vor mit groBer Skepsis und Zuriickhaltung. 



Mangel an ProblembewuBtsein 

Mangel an Problemen und an technischer Bildung war es also wohl nicht, der 
sozialpsychologisches Forschen verhinderte. Es war eher die Scheu, den Men- 
schen zum Objekt der Forschung, zur Versuchsperson zu machen, die man als 
Grund an full re n kann. 

Zajonc (1966) tragt noch ein weiteres Argument vor. Er meint, empirisch- 
wissenschaftliche Sozialpsychologie sei deswegen nicht betrieben worden, weil 
man die Fragen und Probleme, die man sah, fur gelost hielt, oder doch we- 
nigstens glaubte, daB die Antworten verfugbar seien. 

So beschaftigte sich beispielsweise Thomas v. Aquin u. a. mit dem Problem, ob 
ein Engel den anderen erleuchtet oder ein rangniedriger Engel zu einem rang- 
hoheren spricht und ahnliches mein - . Es ist leicht einzusehen, daB solche Fra- 
gen Grundlagen eines heutigen Forschungsprojektes sein konnten, wenn man 
von einem Unterschied absieht: Thomas v. Aquin beschaftigte sich nicht mit 
den sozialen Beziehungen zwischen Menschen, sondern zwischen Engeln. Wo 
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Thomas v. Aquin die Konsequenzen menschlichen Handelns diskutierte, wur- 
den solche Fragen nach den Beziehungen zwischen den Menschen nicht ge- 
stellt. Wie die meisten seiner Zeitgenossen - und wie viele Menschen auch 
heute noch - nahm er an, daB fur den menschlichen Bereich die Fragen 
schon gelost waren. In einer Weise hatte Thomas v. Aquin sogar recht, denn er 
kannte tatsachlich die Antworten auf die sozialpsychologischen Fragen seiner 
Zeit. Er glaubte an die Verbindlichkeit, Gottgegebenheit und Natiirlichkeit 
von Sitte, Gesetz, Brauchtum und Religion. 

Zweifellos sind es diese sozialen Mechanismen wie Sitte, Gesetz, Brauchtum 
und Religion, die es den Mitgliedern einer bestimmten Gesellschaft, die diese 
Mechanismen anerkennen, ermoglichen, soziales Verhalten zu erklaren und 
vorherzusagen. Gerade wegen ihrer regulatorischen Natur sind diese institutio- 
nalisierten Mechanismen Determinanten menschlicher Interaktionsbeziehun- 
gen. Wenn soziale Prozesse allgemeinen Regeln unterliegen, dann ist damit ihr 
Ablauf innerhalb spezifischer Grenzen festgelegt und verbindlich legitimiert. 
So werden diese Mechanismen in alien Gesellschaften zu handlichen Erkla- 
rungsprinzipien sozialen Verhaltens. Wenn beispielsweise ein Polizist ein Straf- 
mandat wegen Falschparkens gibt und dazu sagt: „Es tut mir leid, aber Sie ha- 
ben gegen die Verkehrsordnung verstoBen, und es ist nun mal meine Pflicht, 
dies zu ahnden”, dann gibt dieser Polizist nicht nur eine Entschuldigung fiir 
sein Verhalten, sondem auch eine Begriindung fiir sein Tun, indem er sich 
einmal auf ein entsprechendes Vcrkehrsgesetz beruft und zum anderen auf sei- 
ne berufliche Aufgabe in der Rolle des Polizisten. 

Solange nun diese Mechanismen - Sitte, Gesetz, Brauchtum, Religion - Be- 
dingungen schufen, in denen das soziale Verhalten mit ziemlicher Sicherheit 
vorhergesagt werden konnte, solange stellten sie befriedigende Erklarungen 
dar, und solange konnte auch sozialpsychologische Empirie kaum irgendwel- 
che zusatzlichen Erkenntnisse von Bedeutung liefern. In diesem Sinn besaB 
Thomas v. Aquin tatsachlich alle die Erkenntnisse, die fiir soziales Handeln in 
seiner Zeit notig waren. Der Unterschied zwischen seiner Zeit und den heuti- 
gen Bedingungen liegt darin, daB der einfache Hinweis auf einen dieser insti- 
tutionalisierten Mechanismen keine befriedigende Antwort mehr darstellt. Wir 
konnen uns nicht mein - darauf verlassen, daB ein Mensch sich seinem Stande 
entsprechend verhalt. Unser Leben wird durch Sitte, Gesetz, Brauchtum und 
Religion weniger eindeutig geregelt, denn viele Bereiche des gesellschaftlichen 
Lebens, die friiher unter strenger Kontrolle dieser Mechanismen standen, ha- 
ben sich verselbstandigt. Auch dort, wo die Regeln noch bestehen, werden 
Ubertretungen heute weitaus milder bestraft als friiher. Die Macht eines Herm 
iiber seine Dienerschaft reichte viel weiter, als heute der EinfluB eines Arbeit- 
gebers auf seine Mitarbeiter. Der EinfluB religioser Dogmen, Gebote und Ri- 
ten war gewaltig, verglichen mit heute. Solche Bedingungen haben in friiheren 
Jahrhunderten zu entschieden groBerer gesellschaftlicher Uniformitat gefiihrt, 
als wir sie kennen. Diese weitreichende Kontrolle des sozialen Verhaltens gro- 
Ber Teile der Bevolkemng lieB die Suche nach wissenschaftlichen Erklarungen 
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als wenig bedeutsam erscheinen, da sie keine Relevanz fur das praktische 
Handeln besaBen. 

Das anderte sich erst, als die Reformation Uneinheitlichkeit in Bereiche des 
religiosen Verhaltens brachte, die bis dahin vom Dogma beherrscht waren. 
Dabei blieb es aber nicht. Mit dem Ende des Feudalsystems und in der Folge 
der industriellen Revolution zog die Foslosung von institutionalisierten Kon- 
trollinstanzen in weitere Bereiche des sozialen Verhaltens ein. Die relativen 
Erleichterungen bei der Durchsetzung einer Ehescheidung z. B. sind ein Pro- 
dukt des vorigen Jahrhunderts. Mit der Auflockerung der angestammten Kon- 
trollinstanzen wurde die erzielte soziale Gleichfbimigkeit aufgehoben. Damit 
wurde es nicht nur immer schwieriger, soziales Verhalten zu regulieren. Es 
wurde auch schwieriger, dieses Verhalten vorherzusagen und zu begriinden. 
Das Wissen um die angestammten Kontrollinstanzen - Sitte, Gesetz, Brauch- 
tum. Religion - reichte einfach nicht mehr aus, die nach wie vor noch vorhan- 
dene Gleichformigkeit zu erklaren. Man brauchte dazu die Resultate wissen- 
schaftlicher Forschung. 

Allerdings bedeutet die Befreiung von den Zwangen durch Sitte, Gesetz, 
Brauchtum und Religion nicht schon eine Befreiung von sozialen Zwangen 
iiberhaupt. Es entwickelten sich andere Zwangsmechanismen, die vielleicht 
weniger durchschaubar, deswegen aber nicht weniger wirksam sind. Propagan- 
da, Werbung, der subtile Druck der offentlichen Meinung u. a. haben inzwi- 
schen weitgehend den Platz von Drohung und Gewalt eingenommen. Das 
mag fur den einzelnen zwar angenehmer sein, aber ein Zwang bleibt es doch. 
Wir haben es heute mit qualitativ anderen Zwangen zu tun, aber nicht unbe- 
dingt mit weniger Zwang. Es ist vermutlich eine u nbeant wort bare Frage, ob es 
friiher mehr Zwang gegeben hat, oder ob wir heute in bindenderen Zwangen 
stehen. Sicher ist aber, daB die Zwange friiher fur das Individuum durchsichti- 
ger waren, eindeutiger und direkter erlebt wurden. Es gab zudem klar defi- 
nierte Instanzen, die Macht ausiibten und denen man zu gehorchen hatte. 
Heute hat der einzelne eher das Gefiihl, von schwer identifizierbaren anony- 
men Machten manipuliert zu werden. Hierbei spielt der EinfluB der durch die 
Massenmedien produzierten sog. „offentlichen Meinung" auf das Denken und 
Handeln der Menschen in unserer Gesellschaft wohl eine sehr viel grbBere 
Rolle, als es die bisher vorliegenden, relativ sparlichen wissenschaftlichen Stu- 
dien belegen. 

Hinsichthch der geschichtlichen Gmndlagen sozialpsychologischer Forschung 
laBt sich zusammenfassend festhalten, daB sich die Bemiihungen um Einsicht 
in das soziale Verhalten in drei Phasen vollzogen haben. Zunachst bemiihte 
sich die Philosophie darum, ein Verstandnis fiir den Sinn und die Bedeutung 
sozialer Vorgange zu gewinnen. So war beispielsweise die Sozialphilosophie 
lange Zeit mit der Frage beschaftigt, ob die Natur des Menschen von Grand 
auf „gut“ oder „bose“ sei. Die so gestellte Frage war deshalb schwer zu beant- 
worten, weil fiir jede der beiden Positionen Belege zu erbringen waren und 
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nur nach einem einheitlichen Erklarungsprinzip gesucht wurde. Dieser einsei- 
tige Reduktionismus konnte nicht zu befriedigenden Resultaten fiihren, da die 
Vielfalt sozialen Verhaltens sich weder allein aus deni Streben nach Macht, 
deni Aggressionstrieb, deni Uberlebenstrieb noch aus deni Bediirfnis nach so- 
zialer Nahe und AnschluB erklaren laBt. Menschliches Sozialverhalten ist viel- 
faltig detemiiniert. Wie die Entwicklungspsychologie gezeigt hat, konnen in 
verschiedenen Phasen des individuellen Lebenslaufs sehr unterschiedliche Be- 
diiifnisse und Strebungen handlungsrelevant werden. Deshalb reicht es nicht 
aus, die eine oder die andere anthropologischc Grundkategorie zur Erklarung 
des gesamten individuellen Sozialverhaltens heranzuziehen, sondem es bedarf 
je nach Kontextbedingungen mehrdimensionaler Erklarungsmodelle. 

Als nachstes waren die Bemiihungen zu nennen, auf induktivem Wege, also 
„unverbildet“ und „unbelastet“ durch theoretische Grundpositionen den be- 
obachtbaren sozialen Ereignissen, wie sie sich jedem Beobachter ini Lebensall- 
tag bieten, nachzuspliren, sie zu registrieren, zu quantifizieren, zu kategorisie- 
ren und zu systematisieren, uni so auf Zusammenhange zwischen verschiede- 
nen EinfluBfaktoren, Regeln und GesetzmaBigkeiten in den sozialen Bezie- 
hungen zu stoBen. Theorien konnen erst nach der sorgfaltigen Analyse unver- 
falscht gewonnener empirischer Daten entwickelt werden. 

Die gegenwartigen Bemiihungen der sozialpsychologischen Forschung lassen 
sich schlieBlich als Versuch darstellcn, eine Synthese beider Vorgehensweisen 
zu praktizieren. Sie gehen von der Annahme aus, daB ohne empirische Krite- 
rien der Nachpriifbarkeit von Aussagen keine wissenschaftlichen Fortschritte 
zu erzielen sind, und daB andererseits die Welt nie voraussetzungslos, unvor- 
bereitet, gleichsam theorielos erfaBt werden kann, sondern immer nur mit Hil- 
fe vorgeformter Begriffssysteme und Theorien. 

Jeder Versuch, soziale Ereignisse so zu erfassen, wie sie sind, bedaif eines 
theoretischen Konzepts der Informationsselektion, das hilft, zu registrierende 
von zu vemachlassigenden Merkmalen zu unterscheiden und der Klassifika- 
tion, das es erlaubt, zueinander passende und voneinander verschiedene 
Merkmale zu differenzieren. Ohne Theorie, und sei sie auch nur implizit vor- 
handen, also deni Beobachter selbst noch nicht bewuBt, ist sozialpsychologi- 
sche Forschung und uberhaupt wissenschaftliches Arbciten unmoglich. Theo- 
rien sind einerseits immer schon vorhanden und beeinflussen bereits den Pro- 
zeB der Datenerhebung, miissen aber auch iiberpriifbar sein, da die Sozialpsy- 
chologie sich als empirische Wissenschaft versteht. Das damit gegebene Di- 
lemma besteht darin, daB es um so schwerer ist, eine Theorie zu tiberpriifen, 
je umfassender sie ist. Mit der Forderung nach Priifbarkeit muB vorlaufig je- 
denfalls das Ziel aufgegeben werden, einheitliche, allumfassende Erklarungs- 
prinzipien fur soziales Verhalten zu entwickeln. 

Schon die bisherigen Darlegungen weisen auf den hohen Stellenwert der 
Theorienbildung in der Sozialpsychologie hin, auf die im nachsten Abschnitt 
naher eingegangen wird. 
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Theorien in der Sozialpsychologie 

Der Begriff der Theorie und ihre Funktion 

Wenn der zweifellos bedeutendste Begriinder der experimentellen und ange- 
wandten Sozialpsychologie, Kurt Lewin (1890 - 1947) meint, „daB nichts so 
praktisch ist, wie eine gute Theorie", so hat er diese Aussage sowohl auf den 
Wissenschaftler wie auf den praktisch tatigen Psychologen bezogen. Das voll- 
standige Zitat lautet: „Viele Psychologen, die heute in einem angewandten 
Bereich arbeiten, sind sich der Notwendigkeit einer engen Kooperation zwi- 
schen theoretischer und angewandter Psychologie bewuBt. Dies kann in der 
Psychologie ebenso geschehen, wie in der Physik, wenn der Theoretiker nicht 
mit hochgezogenen Augenbrauen abschatzig auf angewandte Probleme blickt 
oder soziale Beruhrungsangste entwickelt, und wenn der angewandte Psycho- 
loge sich bewuBt ist, daB nichts so praktisch ist, wie eine gute Theorie” (Lewin, 
1944, S. 23; Ubersetzung vom Autor). Obwohl ja gerade die Aufgabe des 
Wissenschaftlers darin besteht, tragfahige und zuverlassige Theorien iiber z. B. 
soziales Verhalten, seine Bedingungen und Wirkungen zu entwickeln, ist er 
bereits bei seiner Forschu ngsarbeit auf Theorien angewiesen. Theorien, auch 
wenn sie zunachst noch unbewiesen und hypothetisch sind, helfen ihm, seine 
Forschungsziele zu bestimmen, leiten sein forschendes Handeln und dienen als 
Grundlage der Bewertung gewonnener Resultate. Dabei wird der Forscher 
sich offenhalten miissen fiir Veranderungen seiner Ausgangstheorien bis hin 
zur Erkenntnis, daB seine Theorien falsch waren und durch neue ersetzt wer- 
den miissen. 

Der praktisch tatige Psychologe braucht Theorien, die sein Handeln als Psy- 
chologe (Beobachten psychischer Phanomene, Diagnostizieren und Bewerten 
psychischer Wirkungszusammenhange und Beeinflussen psychischer Prozesse) 
steuern und begriinden. Fiir ihn sind Theorien dann von groBem Wert, wenn 
sie geeignet sind, komplexe psychische Erscheinungen so zu strukturieren, daB 
Ursachen und Wirkungen unterscheidbar sind, und wenn sie auf der Basis 
einer Bedingungsanalyse zutreffende Verhaltensprognosen erlauben. 

Die Vertreter der sogenannten naiven Verhaltenstheorie gehen sogar davon 
aus, daB jeder Mensch iiber einen Satz von psychologischen und sozialpsycho- 
logischen Theorien verfugt, deren er sich zur Regulation seiner Alltagshand- 
lungen bedient. Wenn auch dem Handelnden selbst meist nicht bewuBt ist, 
daB er iiber solche Theorien verfugt und sie im Alltagsverhalten einsetzt (im- 
plizite Theorien), so bestimmen sie dennoch sein soziales Verhalten im alltag- 
lichen Umgang mit anderen Personen (Laucken, 1974). 

Wenn also nichts so praktisch ist, wie eine gute Theorie, dann muB man sich 
zunachst fragen: Was zeichnet eine gute Theorie aus? Oder allgemeiner ge- 
fragt: Woraus besteht eine Theorie? Welche Theorien hat die Sozialpsycholo- 
gie entwickelt? 
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Eine Theorie besteht aus einem Gefiige von Satzen, die nachpriifbar und 
komniunizierbar sind, die in systematischer Beziehung zueinander stehen und 
niit deren Hilfe sich Phanomene ordnen und zukiinftige Ereignisse voraussa- 
gen lassen. Eine Theorie erlaubt es, iiber die Grenzen der unmittelbaren Ein- 
zelbeobachtung hinauszugehen und zutreffende Prognosen zu machen. Dies ist 
wiederum eine wichtige Voraussetzung fur die praktisch-technische Verwert- 
barkeit einer Theorie. A u Be idem dient eine Theorie dazu, die weitere Arbeit 
anzuleiten. Aus ihr lassen sich Hinweise gewinnen, wo Forschungsliicken lie- 
gen und wo sinnvollerweise weitergeforscht werden muB. 

Ein weiteres wichtiges Kennzeichen der Theorie ist zu beachten. Eine Theorie 
ist lediglich ein Werkzeug und sollte auch als solches behandelt werden. Sie ist 
nicht die Erkenntnis der letzten Wahrheit. Wer es lernt, eine Theorie nur als 
ein Werkzeug anzusehen, wird es aufgeben, nach der einzigen, der walircn 
Theorie zu fragen. Eine solche Theorie gibt es nicht. Jede Theorie verliert an 
dem einen oder anderen Punkt ihrc Erklarungskraft. Man sollte deshalb im- 
mer fragen, auf welchen Phanomenbereich eine Theorie sinnvoll anwendbar 
ist und wie sie sich auf diesen Bereich anwenden laBt. 

Wissenschaftliche Aussagen konnen nie den Anspruch erheben, Aussagen 
iiber Wahrheiten oder Unwahrheiten eines Sachverhaltes zu sein. Wissen- 
schaftliche Aussagen sind immer nur Aussagen iiber den relativen Grad der 
GewiBheit eines Sachverhaltes. Jeder wissenschaftliche Begriff ist auf einer ge- 
dachten Skala von unterschiedlichen Wahrscheinlichkeiten anzusiedeln, aber 
keiner der Begriffe ist unabdingbar wain - oder unwiderruflich falsch. Eine sol- 
che wahrscheinlichkeitstheoretische Einstellung ist nicht nur von groBem Wert 
in der Wissenschaft, sondern auch ini Leben allgemein. Es gehort schon viel 
Mut dazu, Unwissenheit und Unsicherheit einzugestehen. Wenn wir im Leben 
Entscheidungen treffen, wissen wir nie, ob es die richtigen sind. Wir versuchen 
zwar, auf der Grundlage erreichbarer Entscheidungskriterien so korrekt wie 
moglich zu urteilen, ob die Entscheidung aber richtig oder falsch war, laBt sich 
ininier nur am Ergebnis ablesen. Moglicherweise ist es geradezu ein Kennzei- 
chen offener, wandlungsfahiger und innovativer Gesellschaften, wichtige Din- 
ge nie endgiiltig und mit letzter GewiBheit zu entscheiden, sondern fur mogli- 
che Veranderungen offen und in der Schwebe zu halten. 

Das hier skizzierte Bild von einer wissenschaftlichen Theorie ist sicherhch ide- 
altypisch iiberzeichnet. Es ware zwar wiinschenswert, wenn hinter alien Theo- 
rien diese Einstellung des Nicht-sicher-Wissens, des nicht unbedingt Recht- 
haben-Wollens stiinde, aber in der Wissenschaft sind auch Theorien von Vor- 
urteilen beeinfluBt und belastet. Einmal von den Vorurteilen derer, die sie ent- 
worfen haben, und zum anderen von den Vorurteilen derer, die iiber die Pha- 
nomene berichten, zu deren Erklarung die Theorie entwickelt wurde. Man 
denke in diesem Zusammenhang an die vielen von Mannem entworfenen 
Theorien iiber das „Wesen der Frau“. Ein Beispiel fur die zweite Ail von Vor- 
urteilswirkung ist Freuds Buch „Totem und Tabu“ (1912) in dem er seine 
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Vorstellungen vom Ursprung der Gesellschaft darlegt. Er stiitzt sich dabei auf 
Reiseberichte aus dem 19. Jahrhundert und kommt zu dem Sell lull dab die 
Gesellschaft sich aus der Urfamilie entwickelt hat. Dagegen glaubt der psycho- 
analytisch geschulte Anthropologe Roheim (1925) auf Grund der von ihm vor 
Oil erhobenen Daten die Theorie vertreten zu konnen, dab soziales Brauch- 
tum und soziale Institution auf infantile Erfahrungen und Angste zuriickge- 
fiihrt werden konnen. Es geht hier nicht darum zu entscheiden, welche Theo- 
rie „richtig“ ist. Annahmen iiber den Ursprung der Gesellschaft sind wegen 
ihrer Uniibeipriifbarkeit sowieso eher als Hypothese zu betrachten und weni- 
ger als wissenschaftliche Theorien. Es geht vielmehr darum zu zeigen, wie 
wichtig es fur den Vergleich von Theorien ist, die ihnen zugrunde liegenden, 
meist ungepriiften Annahmen aufzuspiiren. Es sind gewohnlich diese unaus- 
gesprochenen Annahmen, um die sich die polemischen Diskussionen ranken. 



Ein weiteres Beispiel ist die Kontroverse um die Verlablichkeit der kulturan- 
thropologisehcn Untersuchungen von Margie t Mead (1928) auf Samoa und 
der von i hr entwickelten Theorie iiber den kulturellen Determinismus. Mar- 
gret Mead ging davon aus, dab die menschliche Natur das „Roheste von alien 
Rohmaterialien" sei, das erst durch die Kultur seine Form erhalte, wobei bio- 
logisches Erbe - wenn uberhaupt - nur eine untergeordnete Rolle spiele. 
Uberzeugt von der Richtigkeit dieser Theorie und auf der Suche nach Bestati- 
gungen begann Mead 1925 anthropologische Studien bei den Samoanern, Be- 
wohnern einer polynesischen Inselgruppe im Stillen Ozean, deren Ergebnisse 
sie 1928 in ihrem bahnbrechenden Werk „Coming of Age in Samoa" (dt. : 
Kindheit und Jugend in Samoa, 1974) publizierte. Das Forschungsresultat 
stellt einen schlagkraftigen Beweis fur die Richtigkeit der These vom kulturel- 
len Determinismus dar, fand weite Verbreitung und trug viel dazu bei, die so- 
zialpsychologische Forschungsrichtung des Behaviorismus zu festigen. Die 
Forschungsergebnisse lassen sich folgendermaben zusammenfassen: 

„Bislang gait die Adoleszenz in Amerika und Europa als eine Zeit unvermeid- 
licher emotioneller Konflikte und Belastungen. Wiirden diese Probleme durch 
biologische Reifungsprozesse entstehen, argumentierte Margie t Mead, so wa- 
ren sie notwendigerweise in alien Gesellschaftsfomien anzutreffen. Doch in 
Samoa, wo das Leben leicht und unbeschwert sei, scheme die Zeit des Heran- 
wachsens der sorgloseste und angenehmste Lebensabschnitt zu sein. Nach an- 
thropologischen Begriffen sei Samoa also ein Negativbeispiel. Allein die Exi- 
stenz dieses einen Gegenbeispiels belege, so Margret Mead, dab die in den 
USA und in anderen Landern mit der Adoleszenz verbundenen Storungen auf 
kulturellen, nicht jedoch auf biologischen Ursachen beruhen. In der Kontro- 
verse zwischen Anhangem des biologischen bzw. kulturellen Determinismus 
wurde Margret Mead's Negativbeispiel von den Verfechtem der Vorrangigkeit 
kultureller Faktoren als triumphale Erkenntnis gefeiert" (Freeman, 1983, 
S. 14). Ihr Buch wurde das meistverkaufte anthropologische Werk uberhaupt, 
es hat das Denken von Millionen Menschen in aller Welt beeinflubt und hat 
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Gesetze, Sozialpolitik und padagogisches Handeln in den USA und anderen 
Landern wesentlich mitbestimmt. 

Nun haben jahrzehntelange Forschungen des Anthropologen Derek Freeman 
(1983) 50 Jail re nach Veroffentlichung des Buches von Margret Mead erge- 
ben, dab die Samoaner keineswegs in einem so ungezwungenen, konfliktfreien 
und paradiesischen Zustand leben wie Mead das beschrieben hat. Er stellte 
fest, dab die Samoaner ehrgeizig sind, einem harten Wettbewerb unterliegen 
und dab kriminelles Verhalten (Raub, Mord, Verge waltigungen) weit verbrei- 
tet ist. Samoanische Kinder und Jugendliche ebenso wie Erwachsene sind in 
ein strenges Autoritatssystem eingespannt, das zu schweren psychischen Bela- 
stungen fiihrt. Hysterische Reaktionen, Selbsttotungsdelikte und Formen ex- 
tremer Eifersucht sind haufig anzutreffen. Freie Liebe, die Margret Mead be- 
obachtet haben will, ist nicht nur verpont, viclnichr wird der Kult weiblicher 
Unberiihrbarkeit in einem Ausmab betrieben, wie es bisher in keiner anderen 
Kultur beobachtet wurde. Freeman konmit nach seinen ausfiihrlichen Studien 
zu dem Schlub: „Im Falle von Margret Mead gibt es eindeutige Beweise dafiir, 
dab ihr fester Glaube an die Doktrin eines extremen Kulturdeterminismus sie 
dazu verleitete, ein Bild von Samoa zu entwerfen, das eben diese Doktrin zu 
bestatigen schien. Schlieblich hatte sie ja selbst einmal bekundet, sie wolle mit 
alien ihr zur Verfugung stehenden Mitteln dafiir kampfen. Leider gibt es je- 
doch schliissige empirische Beweise dafiir, dab Samoa in vielerlei Hinsicht 
durchaus nicht so ist, wie Mead es geschildert hat. (...) Im Riickblick auf Mar- 
gret Mead’s samoanische Forschungen mochte ich lediglich anmerken, als wie 
weise sich Karl Popper's Mahnung wieder einmal herausstellt, dab sowohl in 
der Wissenschaft als auch in der Gelehrsamkeit die uneimiidliche rationale 
Kritik unserer Hypothesen wichtiger als alles andere ist, denn ,indem sie un- 
sere Fehler blobstellt . . . liibt sie uns die Schwierigkeiten des Problems begrei- 
fen, das wir zu losen suchen‘, und bewahrt uns auf diese Weise vor der triige- 
rischen Verlockung der ,offenkundigen Wahrheit' einer iibernommenen Lchr- 
meinung“ (Freeman, 1983, S. 321). 

Margret Mead war offensichtlich so sc hr von der Giiltigkeit der Theorie des 
kulturellen Determinismus iiberzeugt, dab sie bei ihren Beobachtungen und 
Gesprachen auf Samoa nur die Informationen aufnahm und interpretierte, die 
diese Theorie zu bestatigen schienen, andere und moglicherweise der Theorie 
widersprechende Informationen aber iiberhaupt nicht zur Kenntnis nahm. 
Auch die Interpretation der registrierten Phanomene folgte offensichtlich we- 
niger dem Ziel, die Giiltigkeit der Theorie des kulturellen Determinismus kri- 
tisch zu irberprirfen, sondern diese Theorie zu bestatigen. 

An wissenschaftliche Theorien wird allgemein die Forderung gestellt, (1) dab 
sie einen hohen Infoimationsgehalt haben sollen, (2) dab sie kommunizierbar 
sind, (3) dab sie irberprufbar sein sollen, (4) dab sie in ihren Grundannahmen 
widerspruchsfrei zu sein haben und (5) dab sie allgemein gultige Gesetze (no- 
mologischer Charakter) beinhalten. Es ist immer wieder bezweifelt worden, ob 
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die Forderung nach deni nomologischen Charakter der Theorie, also ihrer all- 
gemeinen, raum-zeitlich uneingeschrankten Giiltigkeit, fiir sozialpsychologi- 
sche Theorien aufrechterhalten werden kann. So meint Gergen (1973) in 
einem Aufsatz mit dem bezeichnenden Titel ,, Social Psychology as History", 
dab nur die naturwissenschaftlichen Theorien nomologischen Gesetzescharak- 
ter beanspruchen konnen. Sozialwissenschaften konnen seiner Ansicht nach 
keine derartigen Gesetzesaussagen machen, da menschliches Verhalten nur 
aus der jeweiligen historischen, sozio-okonomischen und kulturellen Situation 
heraus zu erklaren sei. Demgegeniiber meint Frey (1984) dab diese Auffas- 
sung erkenntnistheoretisch zu pessimistisch sei, denn hatten sich die Naturwis- 
senschaften diesen Standpunkt zunutze gemacht, waren keine so bahnbrechen- 
den Entwicklungen moglich gewesen. Er meint demgegeniiber: „Sozialwissen- 
schaftler soil ten versuchen, Theorien iiber menschliches Verhalten aufzustel- 
len, aus diesen Theorien Hypothesen ableiten und diese in Labor- und/oder 
Felduntersuchungen iibeipriifen. Der Entwicklungsstand einer empirischen 
Wissenschaft ist an ihrer Fahigkeit zu messen, inwieweit sie Theorien anbieten 
kann, die angeben, unter welchen Randbedingungen welche Verhaltensweisen 
auftreten. Die Spezifizierung der Randbedingungen ist derzeit bei den Sozial- 
wissenschaften, insbesondere der Sozialpsychologie, noch unterentwickelt. 
Ebenso schwierig ist es, in der Realitat die Anfangsbedingungen, unter denen 
eine Theorie zutrifft, zu identifizieren. Dies ist aber kein Gmnd zu Pessimis- 
ms" (S. 12-13). 

Wenn eine Theorie aus einem Gefiige von Satzen besteht, die logisch konsi- 
stent, klar und verstandlich formuliert und somit leicht kommunizierbar sind, 
deren Aussagen empirisch nachpriifbar sind und in Beziehung stehen zu be- 
kannten Tatsachen und schon existierenden Theorien (Shaw & Constanzo, 
1970) dann mub sich der Kern einer jeden Theorie in wenigen Satzen aus- 
drucken lassen. Wie sieht nun ein solches Gefiige von theoriebestinmienden 
Satzen aus? 



Theorie der kognitiven Dissonanz als Beispiel 

Eine der bekanntesten Theorien in der Sozialpsychologie und die in der Ein- 
stellungsforschung wohl am weitesten verbreitete ist die ..Theorie der kogniti- 
ven Dissonanz" von Festinger. Festinger (1957) selbst fabt den Kern seiner 
Theorie so zusammen: 

„ 1. Zwischen kognitiven Elementen kann es dissonante oder ,nicht zueinander 
passende’ Beziehungen geben. 

2. Das Vorhandensein von Dissonanz bewirkt Druck in Richtung auf Disso- 
nanzreduktion oder Vermeidung von Dissonanzerhohung. 

3. Dieser Druck wirkt sich unter anderem in Verhaltensanderungen, Kogni- 
tionsanderungen und dahingehend aus, dab man sich auch neuen Informatio- 
nen und neuen Meinungen aussetzt" (S. 31). 
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Diese Aussagen gehen von Voraussetzungen aus und enthalten eine ganze 
Reihe impliziter Annahmen, die man sich bewuBt machen muB, will man den 
vollen Gehalt der Theorie begreifen. So wird angenommen, daB die Kognitio- 
nen (Gedanken, Meinungen, Werte, Wissensinhalte) eines Menschen ein zu- 
sammenhangendes System bilden, das nach Gleichgewicht (Konsistenz) strebt. 
Erst wenn die vorhandenen Kognitionen zueinander passen, ist das kognitive 
System ausgeglichen und „in Ruhe“. Passen die auftretenden Kognitionen 
nicht zueinander, stehen sie also in dissonanter Beziehung zueinander, so ent- 
steht Unruhe, also ein Bestreben, eine Motivation, konsonante Beziehungen 
herzustellen, damit sich das als befriedigend erlebte kognitive Gleichgewicht 
wieder einstellt. 

Diesen Grundgedanken teilt die Theorie der kognitiven Dissonanz rnit einer 
ganzen Reihe anderer Theorien, die vielfach unter dem Oberbegriff „Gleich- 
gewichts- bzw. Konsistenztheorien“ eingeordnet werden. Dazu gehoren z. B. 
die Balance-Theorie (Heider, 1958) die Theorie der kommunikativen Hand- 
lung (Newcomb, 1943, 1953) die Theorie der personlichen Konstrukte (Kelly, 
1955) die Kongmenztheorie (Osgood & Tannenbaum, 1955) und die Theorie 
der affektiv-kognitiven Konsistenz (Rosenberg, 1960). 

Kognitive Dissonanzen und Bemiihungen, das gestorte Gleichgewicht wieder 
herzustellen, entstehen aber nur dann, wenn die Kognitionen in einer relevan- 
ten Beziehung zueinander stehen. Wenn beispielsweise ein Autofahrer von 
sich sagen kann „ich fa lire gem rasant“, und er weiB, ..rasantes A u to fall re n ist 
lebensgefahrlich“, dann stehen zum einen beide Kognitionen in relevanter Be- 
ziehung zueinander, denn beide enthalten Aussagen iiber den Fahrstil, und 
zum anderen sollten sie im Fahrer eine dissonante Kognition aufbauen, da an- 
zunehmen ist, daB niemand freiwillig und gerne eine Handlung ausfuhrt, die 
ihm das Feben kosten kann. Demgegeniiber stehen die Kognitionen „ich fall re 
gerne rasant“ und ..Psychologie ist eine interessante Wissenschaft“ in einer ir- 
relevanten Beziehung zueinander, da sie sich auf verschiedene Sachverhalte 
beziehen. 

Weiterhin gibt die Theorie noch an, auf welchem Wege versucht wird, die dis- 
sonanten kognitiven Beziehungen wieder in konsonante zu iiberfiihren. So 
kann beispielsweise der rasante Autofahrer zu einer langsameren und vorsich- 
tigeren Fahrweise iibergehen (Verhaltensanderung), er kann durch eine hohe 
Bewertung seines fahrerischen Konnens die Gefahrlichkeit seines Falnsti Is ab- 
werten (Kognitionsanderung), oder er befaBt sich nun intensiver mit verkelirs- 
bedingten Unfallursachenstatistiken (Auseinandersetzung mit neuen Informa- 
tionen) bzw. er bespricht mit seinen Freunden die Vor- und Nachteile rasanten 
Autofalirens (Auseinandersetzung mit anderen Meinungen). 

Im Verlauf der letzten Jalirzelinte hat die Theorie der kognitiven Dissonanz 
eine Fiille von Erweiterungen und Veranderungen erfaliren (Frey, 1984), die 
sich hauptsachlich auf eine Klarung und Prazisierung der Bedingungen kon- 
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zentrierten, unter denen kognitive Dissonanz entsteht, und die sich mit der 
Ail und dem AusmaB der Dissonanzreduktion bef&Bten. 

Als ein weiteres Beispiel fur den in einem Gefiige von Satzen zusammenge- 
faBten Bestand einer sozialpsychologischen Theorie soil die ebenfalls auf 
Festinger (1954) zuriickgehende „Theorie sozialer Vergleichsprozesse“ dienen. 

Festinger geht davon aus, daB der Mensch imnierzu auf der Suche nach Si- 
cherheit ist. Er muB sich in einer komplexen, sich standig verandemden Welt 
zurechtfinden, er ist auf der Suche nach Erkenntnissen iiber verlaBliche Bezie- 
hungen zwischen Ursache und Wirkung, er mochte das Verhalten seiner Mit- 
menschen zuverlassig vorhersagen konnen, und er mochte schlieBlich zu gesi- 
cherten Erkenntnissen kommen, die ihm Vorhersagen zukiinftiger Ereignisse 
zutreffend erlauben. Um all dies zu erreichen, ist er darauf angewiesen, seine 
eigenen Vorstellungen, Meinungen, Einstellungen, Gedanken usw. iiber sich 
und seine Umwelt als zunachst vorlaufige Hypothesen anzusehen, die sich in 
der Realitat zu bewahren haben. Ebenso ist der Mensch bemiiht, seinen Be- 
stand an Fahigkeiten und Fertigkeiten dahingehend zu priifen, ob er ein aus- 
reichendes Qualitatsniveau erreicht hat oder ob er weiter verbessert werden 
muB. Eine solche Uberprufung bedarf der Bewertung und diese wiederum be- 
darf eines BewertungsmaBstabes, der es erlaubt, die eigene Leistungsposition 
im Vergleich zur Position anderer Personen einzuschatzen. Die Frage ist nun, 
wie bilden sich solche BewertungsmaBstabe aus, woraus bestehen diese MaB- 
stabe, wie verandern sie sich und welche Funktion haben sie im gesamten 
Handlungszusanmienhang? Die wesentlichen Grundgedanken der Theorie der 
sozialen Vergleichsprozesse lassen sich folgendermaBen zusammenfassen: 

1. Es existiert ein Bediirfnis, eigene Meinungen und Fahigkeiten zu verglei- 
chen und zu bewerten. 

2. Sind keine objektiven BewertungsmaBstabe (also nicht an soziale Normen 
gebundene Bewertungssysteme) vorhanden, dann schatzt man eigene Meinun- 
gen und Fahigkeiten durch den Vergleich mit anderen Personen ein. 

3. Existiert eine objektive, nicht-soziale Basis fur die Bewertung von Fahigkei- 
ten und Meinungen, dann wird nicht auf den Vergleich mit anderen Personen 
zuriickgegriffen. 

4. Sind weder objektive noch soziale BewertungsmaBstabe vorhanden, dann 
ist die subjektive Einschatzung von Meinungen und Fahigkeiten instabil. 

5. Das Bediirfnis, sich mit anderen zu vergleichen, nimmt ab, wenn sich der 
Unterschied zwischen den Fahigkeiten und Meinungen der eigenen Person 
und denen anderer Personen vergroBert. Vergleiche finden also vorrangig zwi- 
schen Personen statt, die einander ahnlich sind. 

6. Treten Diskrepanzen zwischen den eigenen Meinungen und Fahigkeiten 
und denen anderer Personen auf, dann entstehen Tendenzen, entweder die 
eigene Position zu andem, um sie der der anderen anzunahem, oder die Posi- 
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tion der anderen zu andern, um sie der eigenen naherzubringen, oder den 
Vergleich abzubrechen und damit die Vergleichspersonen aus der Betrachtung 
auszuschlieBen. 

7. Werden Fahigkeiten verglichen und bewertet, besteht eine einseitig gerich- 
tete Tendenz nach oben, d. h. es werden bevorzugt Personen mit hoheren Fa- 
higkeiten zum Vergleich herangezogen. Bei einem Vergleich von Meinungen 
fehlt diese Tendenz. 

8. Bei auftretenden Diskrepanzen zwischen der eigenen Meinung und der Be- 
wertung durch andere Personen ist der Druck zur Diskrepanzreduktion um so 
holier, je groBer die Bedeutsamkeit der Meinung und Fahigkeit fur das eigene 
Verhalten ist. 

9. Die Beendigung eines Vergleichs mit anderen ist immer dann von Feind- 
schaft oder Herabsetzung begleitet, wenn ein weiterer Vergleich mit dieser 
Gruppe unangenehme Folgen hatte. 

10. Jeder Faktor, der die Bedeutung einer Gruppe als Vergleichsgruppe er- 
hoht, wird den Druck in Richtung auf Konformitat bezuglich der in dieser 
Gruppe vertretenen Meinungen und Fahigkeiten erhohen. 

11. Besteht Konsistenz zwischen dem Wissen um Diskrepanz und dem tat- 
sachlichen diskrepanten Verhalten, dann entsteht eine Tendenz, den Ver- 
gleichsbereich einzuschranken. 

12. Nimmt die Attraktivitat der Vergleichsgruppe zu, so steigt auch der Uni- 
formitatsdruck an. 

Die so formulierten „GesetzmaBigkeiten“ sozialer Vergleichsprozesse sind in 
mehrfacher Hinsicht kritisiert worden und haben einer empirischen Uberpru- 
fung auch nicht in alien Punkten standhalten konnen (Haisch & Frey, 1984). 
So befaBten sich Untersuchungen zur Theorie der sozialen Vergleichsprozesse 
mit der Art der objektiven und sozialen BewertungsmaBstabe, der Bedeutung 
normenkonformer und nonkonformer Mitglieder der Vergleichsgruppe fur die 
eigene Meinungsanderung, der Starke der Motivation zum Vergleich von Mei- 
nungen und Fahigkeiten, der Wirkung von Ahnlichkeit und Unahnlichkeit auf 
die Attraktivitat der Vergleichspersonen und Vergleichsgruppen, der Annah- 
me, daB Fahigkeitsvergleiche nur an leistungsstarkeren Personen vorgenom- 
men werden und mit emotionalen Prozessen wie Angst und soziale Geborgen- 
heit in ihrer Wirkung auf den VergleichsprozeB. 

Die empirische Uberpriifung einer Theorie besteht darin, daB aus ihr zunachst 
ubeipmfbare Hypothesen abgeleitet werden, die Voraussagen iiber das Auf- 
treten eines Ereignisses machen, wenn bestimmte Bedingungen gegeben sind. 
In einer spezifischen Untersuchung wird dann gepruft, ob die gemachten Vor- 
aussagen zutreffen oder nicht, ob sich also die Theorie bestatigt und das vor- 
hergesagte Ereignis mit ihr erklaren laBt oder ob die Theorie verworfen wer- 
den muB. Dieser ProzeB der Theorieprufung kann zu unterschiedlichen Resul- 
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taten fiiliren. Selten wird sich eine Theorie vollstandig empirisch bestatigen 
oder widerlegen lassen. Dazu sind die in der Sozialpsychologie verwandten 
Begriffe zu unscharf, sie lassen verschiedene Bedeutungen zu, und die Theo- 
rien sind zu allgemein formuliert. Meist ergeben die experimentellen Uberprii- 
fungen ein genaueres Bild von den Bedingungen, unter denen die aus der 
Theorie abgeleiteten Voraussagen zutreffen bzw. nicht zutreffen. Sie markieren 
also die Grenzen des Giiltigkeitsbereichs der Theorie. Zudem lassen sich die 
Kernaussagen prazisieren und modifizieren. Alternative Theorien werden ent- 
wickelt und daraufhin gepriift, ob sie Ereignisse zutreffender vorhersagen kon- 
nen, und schlieBlich besteht nach einer ausreichend langen Priifphase die 
Hoffnung, aus verschiedenen Einzeltheorien eine allgemeine Theorie entwik- 
keln zu konnen. 

Zum Verhaltnis von theoretischer und experimenteller Forschung in der zu- 
kiinftigen Sozialpsychologie meint Frey (1984, S. 13-14): 

„Einerseits sollte man starker als bisher um einen Theorienpluralismus be- 
miiht sein, d. h. man sollte weiterhin zusatzliche Theorien zu entwickeln versu- 
chen, die fahig sind, bestinmite Sachverhalte zu erklaren, die von den vorhan- 
denen Theorien nicht erklart werden konnen. Andererseits sollte man bestrebt 
sein, vorhandene Theorien zu prazisieren und dahingehend zu verfeinern, daB 
konkrete Anfangsbedingungen, unter denen diese Theorien zutreffen, festge- 
stellt werden. Man kann vermuten, daB ein Theorienpluralismus immer zu 
einer Erklamng durch Prazisierung beitragt. Weiterhin bewirkt die Konfronta- 
tion von Theorien eine Stimulierung der experimentellen Forschung. Das Stre- 
ben nach Theorienpluralismus sollte allerdings gleichzeitig rnit dem Versuch 
verbunden sein, isoliert nebeneinanderstehende und iiber denselben Gegen- 
standsbereich Aussagen machende (Mini-) Theorien zu integrieren und zu 
einer allgemeineren Theorie zu entwickeln. Das Streben nach Theorienplura- 
lismus und das Streben nach Integration von Theorien mit hoherem Allge- 
meinheitsgrad ist also kein Widerspruch.“ 



Ubersicht iiber sozialpsychologische Theorien 

Sozialpsychologische Theorien gehen meist von einem bestinmiten Menschen- 
bild aus. Sie machen Angaben dariiber, was Menschen zum sozialen Handeln 
bewegt, motiviert, wie Menschen miteinander interagieren und wovon diese 
Interaktionen beeinfluBt werden. Ausgehend von solchen Grundannahmen 
lassen sich sozialpsychologische Theorien einteilen in solche, die in einen psy- 
choanalytischen, einen behavioristischen, einen kognitiven oder einen rollen- 
spezifischen Bezugsrahmen passen (Mueller & Thomas, 1976, S. 46-48). So 
wird in der Psychoanalyse der Mensch vornehmlich als ein strebendes, schop- 
ferisches Wesen („homo volens“) gesehen, dessen Denken, Empfindungen 
und Verhalten von unbewuBten Kraften (Triebenergien) in Gang gehalten und 
gesteuert wird. Demgegeniiber ist der Mensch im Behaviorismus ein von Rei- 




Theorien in der Sozialpsychologie 



41 



zen gesteuerter Reaktionsmechanismus („homo mechanicus“), der den sozia- 
len Umweltbedingungen vollig ausgeliefert ist. Der kognitive Ansatz faBt den 
Menschen auf als ein informationenverarbeitendes, denkendes Wesen („homo 
sapiens"), das in seinem Denken und mit Hilfe seiner kognitiven Fahigkeiten 
die Welt interpretiert und sich seine Welt schafft. Die Umweltgegebenheiten 
werden fur ihn nicht direkt, gleichsam durch objektive Tatbestande, sondem 
erst durch seine eigene subjektive Interpretation und Sichtweise der Dinge und 
Ereignisse handlungsrelevant. Die bewuBten kognitiven Prozesse erhalten in 
diesem Modell ein oft iiberproportional groBes Gewicht. Im rollenspezifischen 
Bezugsrahmen wird der Mensch als Produkt sozialer Beziehungen („homo so- 
ziologicus") interpretiert. Handeln und Erleben ist nicht nur Ausdruck per- 
sonlichen Erlebens und Wollens, sondern auch das Resultat der Reflexion des 
Individuums iiber seine Stellung im sozialen Beziehungsgefuge und der Aus- 
einandersetzung mit gesellschaftlichen Normen, Rollen und spezifischen Ver- 
haltenserwartungen. 

Eine eindeutige Zuordnung sozialpsychologischer Theorien zu einern dieser an 
vorherrschenden Menschenbildem orientierten Bezugsrahmen ist nur schwer 
moglich, da in neueren Theorien mehrere derartige Aspekte einflieBen. So 
enthalt z. B. die Theorie des Sozialen Lernens von Bandura (1962) sowohl 
Elemente des behavioristischen als auch des kognitivistischen Menschenbildes. 

Manche Gliederungen sozialpsychologischer Theorien orientieren sich an all- 
gemeinpsychologischen Theorieansatzen, wie sie in der noch jungen Geschich- 
te der Psychologie entwickelt wurden. So finden sich z. B. bei Deutsch und 
Krauss (1965) neben den Einteilungen in psychoanalytische Theorien und die 
Rollentheorie noch der gestalttheoretische Ansatz, die Feldtheorie und die 
Verstarkungstheorien, wobei letztere weitgehend dem behavioristischen Be- 
zugsrahmen entsprechen. In einer solchen Einteilung wird zwar die Wechsel- 
beziehung zwischen sozialpsychologischen Theorien und den sie tragenden all- 
gemeinpsychologischen Theorien deutlich, doch lassen sich auch hier viele 
neuere theoretische Konzepte nur schwer einordnen, da sie den vorgegebenen 
Bezugsrahmen sprengen und oft auch den Bezug zu den allgemeinpsychologi- 
schen Grundlagen verloren haben. 

Der hier vorgelegte Uberblick folgt einer mehr pragmatischen Einteilung von 
Frey und hie (1984/1985), die eine Auswahl der in der Literatur beschriebe- 
nen sozialpsychologischen Theorien prasentieren und 29 Theorien nach 5 all- 
gemeinen Bcschrcibungskategorien gruppieren. Im folgenden werden diese 
Theorien benannt und anhand des fur sie zentralen Grundgedankens inhalt- 
lich charakterisiert. 
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Kognitive Theorien 

1. Hypothesentheorie der sozialen Wahrnehmung: 

Jeder WahmehmungsprozeB beginnt mit einer ,,Hypothese“, d. h. einer Ver- 
mutung, Erwartung, Andzipation dessen, was beobachtbar sein wird und was 
sich ereignen wird. Diese Hypothese beeinfluBt Auswahl und Interpretation 
der Wahmehmungsinhalte. 

2. Theorie der psychologischen Reaktanz: 

Wird der von einer Person fur sich beanspruchte Freiheitsspielraum fur das 
eigene Entscheiden und Handeln von auBen bedroht, eingeschrankt oder auf- 
gehoben, dann entwickeln sich psychische Krafte, Strebungen, Bediirfnisse, 
und es entsteht ein motivationaler Zustand (psychologische Reaktanz), den 
bedrohten oder verlorenen Freiheitsspielraum wieder herzustellen. 

3. Theorie der sozialen Vergleichsprozesse: 

Jedes Individuum strebt danach, seine Meinungen und Fahigkeiten zu bewer- 
ten. Stehen dafiir keine objektiven, z. B. physikalischen BewertungsmaBstabe 
zur Verfugung, so werden Vergleiche mit anderen Personen und Personen- 
gmppen angestellt und entsprechende soziale BewertungsmaBstabe entwickelt 
oder auf bereits vorhandene zuriickgegriffen. 

4. Kognitiv-physiologische Theorie der Emotion: 

Die von Schachter (1959) unter Bezug auf Festinger’s Theorie der sozialen 
Vergleichsprozesse (1954) entwickelte Theorie geht davon aus, daB Emotio- 
nen eine Funktion kognitiver oder situativer und ebenso physiologischer Erre- 
gungen sind. Hat das Individuum fiir seinen physiologischen Erregungszu- 
stand keine ausreichende Erklarung zur Verfugung, entsteht ein Bediirfnis 
nach Bewertung und Begriindung der korperlichen Erscheinungen, wodurch 
diese eine selir verschiedene subjektive Bedeutung erlangen konnen. 

5. Theorie der objektiven Selbstaufmerksamkeit: 

Das Individuum kann seine Aufmerksamkeit uberwiegend auf die eigene Per- 
son oder auf auBere Ereignisse richten. Wird die eigene Person zum Objekt 
der Betrachtung (objektive Selbstaufmerksamkeit), so kommt es einerseits zu 
einer Intensiviemng und Aktualisiemng bedeutsamer Stimmungen, Affekte, 
Erwartungen, Einstellungen usw., und andererseits werden die Diskrepanzen 
zwischen den hochrangigen erwiinschten Verhaltensstandards und dem irn 
Vergleich dazu meist minderwertigeren tatsachlichen Verhalten und Erleben 
deutlich bewuBt, was immer einen negativen Affekt zur Folge hat. Dieses Dis- 
krepanzerlebcn mit negativem Affekt erzeugt eine Motivation, das aktuelle 
Verhalten und Erleben den anerkannten Normen und Standards anzupassen. 

6. Theorie der ausgleichenden Gerechtigkeit (Equity-Theorie): 

Menschen sind bestrebt, soziale Interaktionsbeziehungen so zu gestalten und 
zu interpretieren, daB die eigenen Anstrengungen, Aufwendungen und Inve- 
stitionen in einem angemessenen und gerechten Verhaltnis stehen zu den Re- 
sultaten der Interaktionsbeziehung in Form von Nutzen und Gewinn. Perso- 
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nen, die miteinander interagieren, richten sich bei diesem Abwagen von Auf- 
wand und Ergebnis nicht ausschlieBlich nach ihren eigenen Interessen, son- 
dern auch nach von ihnen akzeptierten sozialen Normen, die als Gerechtig- 
keitsprinzip definierbar die spezifischen Erwartungen und Inteipretationen des 
Interaktionsergebnisses steuem. Die Personen treten in eine soziale Aus- 
tauschbeziehung ein mit spezifischen Zielvorstellungen iiber Verlauf und Re- 
sultat des Interaktionsprozesses, sie fuhren zielabhangige Handlungsweisen 
aus und reagieren auf erwartungskon forme oder erwartungsdiskrepante Inter- 
aktionsergebnisse. 

7. Theorie der kognitiven Dissonanz: 

Personen sind bestrebt, ihr kognitives System in einem Gleichgewichtszustand 
zu halten. Dieses kognitive System besteht aus Kognitionen, die in einer rele- 
vanten Beziehung zueinander stehen, also inhaltlich aufeinander bezogen sind, 
oder in einer irrelevanten Beziehung zueinander stehen, d. h. die Kognitionen 
stehen zusammenhanglos nebeneinander. Besteht eine relevante Beziehung 
zwischen den Kognitionen, so kann diese konsonant oder dissonant sein. Dis- 
sonant ist eine Beziehung immer dann, wenn aus den Kognitionen Entgegen- 
gesetztes gefolgert werden kann, im Falle konsonanter Beziehungen sind die 
beiden Kognitionen fur die Person miteinander vereinbar. Kommt es durch 
Hinzufugen neuer Informationen zu kognitiver Dissonanz, so bewirkt dies 
einen Druck in Richtung auf Dissonanzreduktion oder Vermeidung von Dis- 
sonanzerhohung, was mit Hilfe von Verhaltensanderungen, Kognitionsande- 
mngen und der Aufnahme und Verarbeitung neuer Infomiationen und Mei- 
nungen erreicht wird. 



Gruppen- und Lemtheorien 

1. Theorie der sozialen Forderung und Unterdriickung: 

Menschen (aber auch Tiere) neigen dazu, bei Anwesenheit anderer Personen 
(Tiere) ill re Leistungen zu steigern oder zu verringem. Anwesende Personen 
bewirken im Individuum eine Erhohung des Erregungsniveaus und eine Stei- 
gerung der Antriebskrafte, was eine erhohte A u ft re te n s wa li rse h e i n I i c h ke i t fur 
dominante, z. B. gewohnte und bereits gelemte Verhaltensreaktionen zur Fol- 
ge hat. Die Anwesenheit von Personen fiihrt zu Leistungssteigerungen bei ge- 
wohnten und gut gekonnten Aufgaben und zu Leistungsverringerung bei noch 
ungeiibten und neu zu lemenden Aufgaben. 

2. Theorie der Konvergenz und Divergenz von Gruppenurteilen: 

Der Druck auf die Mitglieder einer Gruppe, miteinander iiber einen Sachver- 
halt zu diskutieren und Informationen auszutauschen, ist um so starker, je gro- 
Ber die Meinungsverschiedenheiten unter den Gruppenmitgliedem sind, je be- 
deutsamer der diskutierte Sachverhalt fur die Gruppe ist und je starker der 
Zusammenhalt der Gruppenmitglieder (Kohasion) untereinander ist. Die Ten- 
denz, das Urteil iiber den Sachverhalt zu andern, ist um so grbBer, je holier 
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der Druck zur Uniformitat in der Gruppe ansteigt und je groBer das Bestreben 
ist, Mitglied dieser Gruppe zu sein oder zu bleiben. Sie ist um so geringer, je 
mein' das ursprungliche Urteil des Individuums dem einer anderen Gruppe 
entspricht, der es prinzipiell als Mitglied angehoren konnte. Die Tendenz zur 
Anderung der Gruppenzusammensetzung, z. B. durch den AusschluB nicht- 
konformer Mitglieder, steigt an mit dem Grad der Urteilsdiskrepanz, der Be- 
deutsamkeit des diskutierten Sachverhaltes fiir die Gruppe und dem AusmaB 
der angestrebten Gruppenkohasion. 

3. Theorie des sozialen Einflusses von Minoritaten in Gruppen: 

Es besteht keine einseitige Beeinflussung von Minoritaten durch Majoritaten, 
die z. B. Konformitat erzwingen, sondern die Minoritat kann ebenso EinfluB 
auf die Majoritat ausiiben. Dazu ist es notwendig, daB die Minoritat zunachst 
einen Konflikt mit der Majoritat auslost und dann ill re Uberzeugung unbeirr- 
bar und konsistent zum Ausdruck bringt und gegen den sozialen Druck der 
Majoritat verteidigt. Konsistent vorgetragene alternative Meinungen erzeugen 
soziale Instability in Gruppen, erwecken bei der Majoritat den Eindruck, daB 
die Minoritat sich ihres Urteils sicher und von seiner Richtigkeit iiberzeugt ist 
und daB soziale Sicherheit und Konsens nur uber eine Annaherung des Stand- 
punktes der Majoritat an den der Minoritat wiederherstellbar sind. 

4. Theorie des interpersonalen Konfliktes: 

Der Behandlung inteipersonaler Konflikte liegen drei Basismotive zugrunde: 
(1) Das individualistische Motiv, bei dem ohne Riicksicht auf den Partner nur 
eigene Ziele verfolgt werden. (2) Das kooperative Motiv, bei dem auch das 
Wohl des Interaktionspartners Beriicksichtigung findet. (3) Das wetteifemde 
Motiv, bei dem versucht wird, den Partner zu tibertreffen. Produktive Kon- 
fliktverlaufe sind walirscheinlich, wenn ein Konfliktlosungsinteresse besteht, 
wenn Moglichkeiten zur Umstrukturiemng des Problems gegeben sind und 
wenn eine Ideenvielfalt vorliegt, die zu unterschiedlichen Losungswegen fuh- 
ren kann. Ein destruktiver Konfliktverlauf ergibt sich aus wetteifernder Moti- 
vation, verzerrter und falscher Wahrnehmung des Partners und dem Bediirfnis 
nach kognitiver Konsistenz mit den eigenen Uberzeugungen und Handlungen. 
Wichtig fiir die Konfliktregulation sind die Wahrnchmu ngen der Situation 
durch die beteiligten Personen, die Handlungsweise des jeweiligen Kontrahen- 
ten und die damit erreichten Wirkungen beirn Pailner und schlieBlich die er- 
warteten Konsequenzen des Austauschprozesses. 

5. Theorie der sozialen Macht: 

Macht besteht in der Beeinflussung eines Systems (Personen, Gruppen u. a.) 
durch ein anderes, was Veranderungen sowohl qualitativer als auch quantitati- 
ver Art zur Folge haben kann. Der Einsatz von Machtmitteln ist abhangig von 
den verfolgten Zielen und der Art der angestrebten Verandemng irn System. 
Die tatsachlich erzielten Anderungen irn System im Vergleich zu den ange- 
strebten Anderungen zeigen das AusmaB des Machteinflusses an. Der Einsatz 
von Machtmitteln erfordert Aufwand und Investitionen, die in Abhangigkeit 
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von der Beschaffenheit des Systems und den angestrebten Wirkungen der 
Machtausiibung unterschiedlich hoch sein konnen. Der Machthaber beeinfl ubt 
zwar sein „Opfer“, ist aber zugleich gezwungen, sich in gewisser Weise auf 
sein „Opfer“ einzustellen und sich ihm anzupassen. 

6. Theorie des Fiihrungsverhaltens: 

Es existiert keine einheitliche Fiihrungstheorie. Das personalistische Theorien- 
konzept der Fiihrung geht davon aus, dab Fiihrungsfahigkeiten angeboren 
oder erworben sind und dab es stabile und veranderungsresistente, zeit- und 
situationsunabhangige fuhrungsspezifische Personlichkeitsdispositionen gibt. 

Das verhaltenstheoretische Ftihru ngskonzept, angelehnt an die behavioristi- 
sche Rahmentheorie, geht davon aus, dab zwischen dem Verhalten erfolgrei- 
cher und erfolgloser Fiihrer charakteristische Unterschiede bestehen, die sich 
unter anderem in typischen Fiihrungsstilen niederschlagen. 

Das interaktionistische Fiihrungskonzept konzentriert sich auf die Beziehung 
zwischen personlichkeits- und situationsspezifischen Aspekten der Fuhrung. 
Fiihrer, Gefiihrte, die gestellte Aufgabe und die sozialen, organisatorischen, 
kulturellen Rahmenbedingungen bilden das Interaktionsgefiige, in dem Fiih- 
rungsverhalten stattfindet. 

7. Theorien der sozialen Identitat in Intergruppenbeziehungen: 

Individuen verhalten sich als Angehorige sozialer Gruppen und werden beein- 
flubt von den Beziehungen, die zwischen den Gruppen bestehen. Individuen 
teilen ill re Umwelt in unterscheidbare soziale Kategorien ein (z. B. Eigen- und 
Fremdgruppe), was der Orientierung iiber das soziale Beziehungsgefiige und 
der Identitat der eigenen sozialen Position dient. Mit Hilfe sozialer Vergleiche 
zwischen Eigen- und Fremdgruppe schafft sich das Individuum eine soziale 
Identitat, die dann positiv bewertet werden kann, wenn sich im sozialen Ver- 
gleich die eigene Gruppe anderen als iiberlegen erweist. 

8. Soziale Lerntheorie der Personlichkeit (Rotter, 1972): 

Das individuelle Erleben bestimmt die fiir das Individuum bedeutsame Um- 
welt. Personlichkeit ist das Resultat der Interaktion des Individuums mit seiner 
Umwelt. Vorausgegangene Erfahrungen beeinflussen neu erworbene Erfah- 
rungen und diese modifizieren die vorhandenen. Das Individuum wendet sich 
den Bereichen der Umwelt zu, die erfahrungsgemab Erfolg versprechen. Die 
Wahrscheinlichkeit fiir die Ausfiihrung eines bestimmten Verhaltens (Verhal- 
tenspotential) ist eine Funktion von: 

(1) der Erwartung, dab mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit ausgefiihrte 
Handlungen positive Folgen haben werden (Verstarkung), 

(2) der Bedeutung dieser positiven Folgen fiir das Individuum (Verstarkungs- 
wert) und 

(3) der psychologischen Situation, in der sich das Individuum wahrend der 
Handlungsausfiihmng befindet. 
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9. Theorie des sozialen Lernens (Bandura, 1979): 

Verhalten kommt zustande auf der Basis kognitiv gespeicherter Abbilder des 
realen Verhaltens und entsprechender motorischer Fertigkeiten. In einer gege- 
benen Situation wird das Individuum die Verhaltensweisen zeigen: 

(1) zu deren Ausfiihrung es sich kompetent fiihlt (Kompetenzerwartung), 

(2) von denen es sich einen positiven Effekt verspricht (Erfolgserwartung) 
und 

(3) bei denen zu erwarten ist, dab es den selbst gesetzten Leistungsstandard 
erreichen oder sogar iibertreffen kann und sich dann dafiir selbst belohnt (an- 
tizipierte Selbstbekraftigung). 

Die Verhaltensabbilder werden vom Individuum dadurch ins Gedachtnis auf- 
genommen und gespeichert, dab es sein eigenes Verhalten beobachtet und es 
erfahrt, was erfolgreich ist (direkte Erfalirung), indem es das Verhalten ande- 
rer, erfolgreicher Personen beobachtet und damit neues Verhalten kennenlemt 
(stellvertretende Erfalirung) und indem es aus Beschreibungen und Erklarun- 
gen (Instruktion) etwas iiber ihm bisher unbekanntes Verhalten erfahrt. 

10. Theorie des sozialen Austausches: 

Sozialverhalten ist charakterisiert durch den Austausch materieller und imma- 
terieller Giiter, die fiir die Interaktionspartner me hr oder weniger belohnend 
oder kostspielig sind. Allgemein gelten folgende Austauschregeln: 

(1) Je haufiger eine bestimmte Handlung belohnt worden ist, desto eher wird 
sie ausgefiihrt. 

(2) Wenn in der Vergangenheit aufgrund eines bestimmten Reizes eine Hand- 
lung belohnt wurde, dann wird diese urn so eher ausgefiihrt, je ahnlicher die 
gegenwartige Reizsituation ist. 

(3) Je wertvoller fiir eine Person das Resultat einer Handlung ist, desto eher 
wird sie diese Handlung ausfuhren. 

(4) Je grober der Profit ist, den eine Person als Resultat einer Handlung er- 
zielt, desto eher wird sie diese Handlung ausfuhren. 

(5) Je ofter eine Person in jiingster Vergangenheit eine bestimmte Belohnung 
erhalten hat, desto weniger wertvoll wird fiir sie jede weitere Belohnung sein. 

(6) Je krasser die Regel der ausgleichenden Gerechtigkeit zum Nachteil einer 
Person verletzt wird, desto eher wird diese mit Arger reagieren. 



Motivations- und In formations verarbeitungstheorien 
1. Theorie des sozialen Anschlusses (Affiliation): 

Wird eine Person geangstigt, dann sucht sie sozialen Anschlub an andere Per- 
sonen, wenn sie durch diese Kontaktaufnahme keine negativen Konsequenzen 
zu befiirchten hat, wie z. B. Ablehnung oder Blamage. Sozialer Anschlub 
dient dazu, von anderen Personen Hilfe, Unterstiitzung und Verstandnis zu er- 
faliren und von ihnen akzeptiert zu werden. Die Entscheidung dariiber, ob die 
Person im Zustand der Angst sozialen Anschlub sucht, bewubt den sozialen 
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Kontakt meidet und isoliert bleibt oder ein gleichgiiltiges Verhalten zeigt, 
hangt von den vermuteten Konsequenzen des sozialen Kontakts ab und richtet 
sich danach, welches Verhalten am ehesten geeignet ist, das Selbstwertgefiihl 
zu erhalten. 

2. Theorie der symbolischen Selbsterganzung: 

Schon bei der Losung einfacher Aufgaben stellt das Individuum einen Bezug 
zur eigenen Person her, indem es darauf achtet, dab seine selbstbezogenen 
Ziele, wie z. B. Fahigkeiten und Kompetenzen erreicht werden und erhalten 
bleiben. Werden die selbstbezogenen Ziele nicht erreicht, so bemiiht sich die 
Person darum, alternative Merkmale selbstbezogener Ziele zur Schau zu stel- 
len (selbstsymbolisierende Handlungen). Selbstsymbolisierende Handlungen, 
z. B. sich vor anderen Personen als „intelligenter Student" oder als „erfahrener 
Psychologe" darzustellcn, sind nur erfolgreich, wenn sie von der sozialen Um- 
welt zur Kenntnis genommen und verstanden werden. Allerdings werden von 
dem um selbstbezogene Handlungen bemuhten Individuum die psychischen 
Befindlichkeiten und Bediirfnisse anderer Personen meist nur unzureichend 
beachtet. 

3 . Impression-Management-Theorie : 

Menschen sind standig darum bemuht, den Eindruck, den sie auf andere Per- 
sonen machen, zu steuern und zu kontrollieren. Bei der Ausfiihrung einer 
Verhaltensweise wird die vermutete Reaktion des Interaktionspartners auf das 
eigene Verhalten mit beriicksichtigt. Der Handelnde wird sich so verhalten, 
dab sein Gegeniiber von ihm einen guten bzw. den erwiinschten Eindruck be- 
kommt und dementsprechend reagiert (Impression-Management). Alle Ver- 
haltensweisen konnen grundsatzlich der Eindruckssteuerung dienen oder wer- 
den von dem Wunsch nach positiver Eindrucksbildung beeinflubt. Die von der 
sozialen Umwelt erwartete Reaktion auf das gezeigte Verhalten bestimmt die 
Art des Impression-Management- Prozesses. 

4. Theorie des Selbstwertschutzes und der Selbstwerterhohung: 

Menschen sind immer bestrebt, ihr Selbstwertgefiihl zu festigen bzw. zu erho- 
hen. Je niedriger das aktuelle Selbstwertgefiihl einer Person ist und je unerfiill- 
ter ihr Bediirfnis nach positiver Selbstbewertung, um so starker ist das Bestre- 
ben nach Schutz und Steigerung des Selbstwertes. Personen zentrieren ihre 
Aufmerksamkeit selektiv auf positive Informationen iiber die eigene Person 
und bewerten solche Infoimationen als glaubwiirdiger und zutreffender als ne- 
gative und abwertende Infoimationen. Eine unrealistisch positiv erscheinende 
Information wird jedoch als unglaubwiirdig betrachtet und die Informations- 
quelle als inkompetent abgelehnt. Personen neigen dazu, ihre positiven Eigen- 
schaften und deren generelle Bedeutung zu iiberschatzen und ihre negativen 
Eigenschaften zu unterschatzen. 

5. Theorie der kognizierten Kontrolle: 

Menschen trachten danach, Zustande und Ereignisse in sich selbst und in ihrer 
Umwelt kontrollieren zu konnen. Bemerkt eine Person, dab sie bedeutende 
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Ereignisse und Zustande nicht kontrollieren kann (Kontrollverlust), so hat das 
negative Folgen fur ihr Erleben und Verhalten. Die Gewinnung oder Wieder- 
gewinnung von Kontrollmoglichkeit iiber unangenehme Ereignisse reduziert 
die psychische Belastung. Wie auf den Kontrollverlust reagiert wird, ob passiv 
oder aktiv und mit welcher Intensitat und Ausdauer, hangt ab von der subjek- 
tiv erlebten Bedeutsamkeit des Ereignisses und Zustandes, von der subjekti- 
ven Sicherheit, keine Kontrolle ausuben zu konnen, und von den vermuteten 
Ursachen fur den Kontrollverlust. 

6. Theorie der sozialen Urteilsbildung: 

Urteile, die Menschen uber andere Menschen und Objekte fallen, sind abhan- 
gig von Merkmalen des Urteilenden selbst und von den Umgebungsbedingun- 
gen (Kontext), die das zu beurteilende Objekt zu beeinflussen scheinen. Kon- 
textmerkmale bestehen aus Reizen, die auBerhalb der zu beurteilenden Objek- 
te in der Urteilssituation vorliegen und wahrgenommen werden, aus bereits 
vorhandenen Erfalirungen mit dem Reizmaterial und aus sozialen Strukturen 
der Urteilssituation (Gruppendruck, Machtbeziehungen, Normen). 

Dieser Uberblick uber sozialpsychologische Theorien ist keineswegs vollstan- 
dig. Es gibt noch eine Fiille spezieller Theorien, deren Aussagen sich nur auf 
einen begrenzten Bereich sozialer Wirklichkeit beziehen. Zudem liefern die 
hier gegebenen kurzen Erklamngen nur wenige Hinweise auf zentrale Sach- 
verhalte der genannten Theorien und decken keineswegs alle Teilaspekte ab. 
Besonders viele neuere Theorien unterliegen noch der empirischen Uberprii- 
fung, so daB es bisher nicht moglich ist, ihrcn vollen Erklarungsgehalt abzu- 
schatzen, geschweige denn, ihren wesentlichen Gehalt in einem klar verstand- 
lichen und pragnanten Gefiige von Satzen zu formulieren. 

Ausfuhrbchere Darstellungen zu den angesprochenen Theorien finden sich bei 
Frey und Irle (1984/85). 



Wissenschaftliche Qualitat sozialpsychologischer Theorien 

Es ware schon, wenn wir uns auf unsere sozialpsychologischen Theorien ge- 
nauso verlassen konnten wie auf einige der naturwissenschaftlichen, z. B. die 
Theorie von der Bewegung der Himmelskbrper. Leider erfullt keine Theorie 
der Sozialpsychologie alle Anspruche der heutigen Wissenschaftstheorie, be- 
sonders nicht die beiden folgenden: (a) Eindeutigkeit der Begriffe und (b) 
Ubersetzbarkeit der Begriffe in prtifbare Aussagen. 



Eindeutigkeit der Begriffe 

Eine schaife Kritik an der Eindeutigkeit der Begriffe in der Sozialpsychologie 
nimmt Seiffert (1972) vor, wenn er schrcibt: 
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„Das Pradikatorensystem einer Wissenschaft muB so aufgebaut sein, daB be- 
stimmte Unterscheidungen und Abgrenzungen bestehen bleiben, daB man also 
mit Sicherheit sagen kann, was womit gleichgesetzt, was unter was subsumiert 
und was womit keinesfalls in einen Topf geworfen werden darf. So ist ein Ha- 
se kein Reh, aber Hasen und Rehe sind beides Saugetiere, wahrend ein Tele- 
graphenmast wiederum kein Saugetier sein kann. Genau solche klaren Unter- 
scheidungen gehen in der Sozialpsychologie, so wie sie heute vielfach gehand- 
habt wird, verloren. Diese Sozialpsychologie stellt sich als ein unklarer Brei 
von Individualaussagen, Hypothesen und Gesetzen dai', deren Pradikatoren in 
willkiirlicher Weise aufeinander zuriickgefiihrt werden, ohne daB klare Regeln 
dafiir existieren, wie und wie weit diese Zuriickfiihrung zu geschehen habe“ 
(S. 215). 

Seiffert kritisiert in diesem Zitat, daB in dem Begriffssystem der Sozialpsycho- 
logie die Beziehungen zwischen den einzelnen Begriffen nicht klar definiert 
sind. Ferner spricht er von „Sozialpsychologischen Tautologien" und illustriert 
diese Gefahr am Beispiel des Satzes von Homans: „Wenn sich die Haufigkeit 
der Interaktion zwischen zwei oder mehr Personen erhoht, so wird auch das 
AusmaB ihrer Neigung fiireinander zunehmen, und vice versa." Er bemerkt 
dazu weiter: 

„Ein Sozialpsychologe konnte der Ansicht sein, die Begriffe ,Interaktion‘ und 
.Sympathie' seien noch nicht allgemein genug. So lasse sich zum Beispiel der 
Begriff .Interaktion' noch weiter formalisieren zu .gleichzeitige Bcwegung' von 
menschlichen Organismen, und ebenso der Begriff ,Sympathie‘ zu .gleichzeiti- 
ger Bewegung der Gefiihle' zweier menschlicher Organismen. Wenn wir nun 
fur .gleichzeitige Bewegung' den Ausdruck .Komotion' einfiihren, dann kon- 
nen wir sagen: .Interaktion' ist ein Sonderfall von .Komotion'; und .Sympa- 
thie' ist ein Sonderfall von .Komotion'; und das Homanssche Gesetz hieBe 
dann: .Komotion fulirt zu Komotion, und Komotion fiihrt zu Komotion'. “ 
(1972, S. 214). 

Es ergibt sich also folgendes Problem: Die konkrete sozialpsychologische Aus- 
sage, z. B. „vor oder nach einer Party schenkt Fraulein Stella ihren Nachbam 
Blumen", interessiert den Wissenschaftler nur sein' begrenzt. Ihm geht es um 
generelle Regeln. Er mochte sagen konnen: „Es besteht die Norm, Larmbela- 
stigung durch Blumengeschenke zu kompensieren." Aber warum soil der Wis- 
senschaftler bei dieser immerhin noch recht konkreten Formulierung der Regel 
stehen bleiben? Wer oder was sollte ihn daran hindem zu sagen: „Um Sank- 
tionen zu veimeiden, darf das AusmaB der sozialen Kosten einen Schwellen- 
wert nicht iibersteigen." Gibt es eine Regel, die mir sagt, daB es unzulassig ist, 
.Larmbelastigung' dem umfassenderen Begriff .soziale Kosten' zu subsumie- 
ren? Eine solche Regel gibt es nicht, und daher besteht die Gefahr, Begriffe 
wie z. B. .Belohnung' oder .soziale Interaktion' so weit zu fassen, daB sie ent- 
leert werden und an Erklamngswert verlieren. ..Eine immer weiter getriebene 
Verallgemeinerang und Abstraktion wiirde schlieBhch dazu fiilii'en, daB jeder 
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sozialpsychologische Begriff auf denselben Allgemeinbegriff reduziert wurde 
und daher nur noch Tautologien iibrig blieben“ (Seiffert, 1972, S. 214). 



Ubersetzbarkeit der Begriffe in uberprtifbare Aussagen 

Eine empirische Uberpriifung der Aussagen sozialpsychologischer Theorien 
steht und fallt mit der Moglichkeit, die theoretischen Begriffe in empirisch 
iiberpriifbare Aussagen zu iibersetzen. Dieses Problem laBt sich am Begriff der 
„Einstellung“ deutlich machen. Nehmen wir die Hypothese: „Einstellungen 
haben - unter angebbaren Bedingungen - eine sensitivierende Wirkung auf 
unsere Wahrnehmung." Um diese Hypothese zu tiberpriifen brauchen wir ne- 
ben anderem sicher eine Feststellung dariiber, welches Indiz wir als Beweis da- 
fiir annehmen wollen, daB eine ,Einstellung‘ vorliegt. Dazu gibt es in der So- 
zialpsychologie nur in wenigen Ausnahmefallen eindeutige Zuordnungen von 
Konzept und Operationalisiemng. Das heiBt, es ist nur in ganz wenigen Fallen 
absolut zwingend, die angenommene Einstellung so und nicht anders zu erfas- 
sen. 

Wie verworren die Lage ist, deutet sich bei Cook und Selltiz (1964) an, die fur 
den Begriff ,Einstellung‘ die folgenden Ubersetzungsmoglichkeiten angeben: 
(1) Selbst-Aussagen iiber den Zustand der eigenen Gefiihle, Denkweisen und 
Handlungsintentionen. (2) Verhaltensbeobachtungen durch Dritte. (3) Reak- 
tionen auf nicht eindeutig strukturierte Vorlagen, z. B. projektive Tests. 
(4) Art und Weise des Losens „objektiver“ Aufgaben. (5) Physiologische Re- 
aktionen auf die Darbictung von Einstellungsobjekten. 

Mit viel Phantasie und Einfallsreichtum ist es durchaus moglich, Verfahren zu 
ersinnen, die abstrakte Begriffe wie ,Konformitat\ ,Rollendistanz‘ oder auch 
.Einstellung ‘ in konkrete meBbare Einheiten iibersetzen. In der Sozialpsycholo- 
gie ist es aber bisher noch nicht gelungen, Einigkeit dariiber zu erzielen, wel- 
che der verschiedenen Operationalisiemngen fiir die Arbeit auf einem be- 
stimmten Forschungsgebiet als verbindlich gelten sollen. Wie sehr diese ver- 
worrene Situation die Vergleichbarkeit der Ergebnisse, die Kommunikation 
unter den Wissenschaftlem und darnit den Fortscliritt der Arbeit behindert, 
wird plastisch, wenn man sich vorstellt, es wurde innerhalb einer Stadt nach 
fiinf oder mehr verschiedenen ZeitmaBen gelebt. 



Konsequenzen fur die Theorienbildung in der Sozialpsychologie 

Eine strenge wissenschaftliche Uberpriifung der theoretischen Aussagen in der 
Sozialpsychologie und ihre Trennung in richtige und falsche, wobei eine Aus- 
sage dann als falsch anzusehen ware, wenn das, was sie voraussagt, nicht ge- 
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nau zutrifft, miiBte zwangslaufig dazu fiihren, daB ein sehr groBer Teil der 
theoretischen Aussagen in der Sozialpsychologie eindeutig als falsch zu klassi- 
fizieren waren. Bei der Uberpriifung sozialpsychologischer Theorien zeigt sich 
aber immer wieder, daB neben falschen Voraussagen auch zutreffende vorhan- 
den sind. Manches trifft eben nur unter spezifischen Bedingungen und mit be- 
stimmten Einschrankungen zu. Deshalb ist eine scharfe Trennung der Aussa- 
gen in wall re und falsche fur die Entwicklung sozialpsychologischer Theorien 
wenig niitzlich. Ein gangbarer Weg ist die Konzeption eines abgestuften Walir- 
heitsbegriffes, der davon ausgeht, daB theoretische Aussagen eine mein - oder 
weniger zutreffende Beschreibung entsprechender GesetzmaBigkeiten enthal- 
ten. Beim gegenwartigen Stand der Theorieentwicklung sind prazise fomiu- 
lierte Aussagen nicht unbedingt besser als weniger prazise, denn theoretische 
Aussagen, die sehr genau formuliert sind, enthalten oft eine Fiille recht kom- 
plizierter und schwer iiberpriifbarer Vaiiablen. Schon aus forschungsprakti- 
schen Griinden sind deshalb oft weniger genau formulierte und mit dem vor- 
handenen Methodeninventar einfacher zu iiberpriifende Aussagen geeigneter. 

Was in Anbetracht des theoretischen Entwicklungsstandes der Sozialpsycholo- 
gie zu tun ist, beschreibt Stroebe (1980, S. 56) so: 

„So schwer es fallt, miissen wir uns mit der provisorischen Natur unserer Er- 
kenntnisse abfinden. Da die Theorien, mit denen wir empirische Befunde er- 
klaren, gmndsatzlich nicht als wain - erwiesen werden konnen, sind auch alle 
Erklarungen nur vorlaufig. Sie werden so lange beibehalten, bis sich eine bes- 
sere Erklarung durch eine bessere Theorie findet. Es bleibt nur ein Trost. In- 
dem wir unsere Theorien immer wieder einer strengen Kiitik unterziehen und 
einerseits nach theoriedivergenten Fakten suchen, andererseits nach Theorien 
mit hoherem empirischen Gehalt, die neue interessante Voraussagen erlauben, 
konnen wir zumindest hoffen, uns der Wahrheit anzunahem. Wissen werden 
wir dies allerdings nie.“ 



Zusammenfassung 

Sozialpsychologische Forschung wurde erst moglich, als der Mensch bereit 
war, sich selbst zum Gegenstand empirischer Untersuchungen zu machen. Zu- 
dem verloren die traditionellen Regulations- und Kontrollmechanismen wie 
Sitte, Gesetz, Brauchtum und Religion im Zuge der Reformation, der Aufkla- 
rung und der industriellen Revolution immer mein' an Bedeutung fur das Le- 
ben der einzelnen Menschen und fiir die Gesellschaft. An ill re Stelle traten 
wissenschaftliche Bemiihungen um Einsicht und Verstandnis fiir soziales Ver- 
halten und soziale Zusammenhange. 

Die moderne sozialpsychologische Forschung geht von der Annahme aus, 
daB ohne empirische Kriterien fiir die Nachpriifbarkeit wissenschaftlicher Aus- 
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sagen iiber soziale Sachverhalte kein wissenschaftlicher Fortschritt zu erzielen 
ist. Andererseits kann die Welt nie voraussetzungslos erfaBt werden, sondem 
immer nur niit Hilfe von Theorien. 

Der Forscher benotigt gute Theorien zur Prazisiemng seiner Forscherziele, zur 
Bewertung der gewonnenen Resultate und zum Erkennen noch vorhandener 
Erkenntnisliicken. Der praktisch tatige Psychologe benotigt Theorien zur 
Steuemng, Kontrolle und Begriindung seines Handelns in Diagnose, Beratung 
Intervention und Evaluation. Dabei mussen die meist impliziten Annahmen 
wissenschaftlicher Theorien immer auch einer kritischen Priifung unterzogen 
werden, wie sich an den Studien von S. Freud und M. Mead zeigen laBt. Am 
Beispiel der Theorie kognitiver Dissonanz und der Theorie sozialer Ver- 
gleichsprozesse werden die innere Struktur von Theorien und ill re charakteri- 
stischen Merkmale beschrieben. 

Entsprechend ihren grundlegenden Menschenbildern lassen sich sozialpsycho- 
logische Theorien gliedem in psychoanalytische, behavioristische, kognitive 
und rollenspezifische Theorien. Es werden unter einem mehr pragmatischen 
Gliederungsaspekt die wichtigsten kognitiven Theorien, die Gruppen- und 
Lerntheorien und die Motivations- und In format ions verarbeitu ngsthcorien zu- 
sammenfassend dargestellt. 

So imponierend der Bestand an unterscheidbaren sozialpsychologischen Theo- 
rien auch ist, das Erreichen einer hohen wissenschaftlichen Qualitat des Theo- 
rienbestandes, einer Eindeutigkeit in der Begriffsdefinition und -Verwendung 
und einer Ubersetzbarkeit der Begriffe in uberpriifbare Aussagen bereitet 
noch sc hr groBe Probleme. Die Sozialpsychologie wird sich deshalb auch auf 
absehbare Zeit noch mit vorlaufigen und fehlerbehafteten Erklamngen zufrie- 
den geben mussen. 



Fragen 

1. Welches waren die geschichtlichen Voraussetzungen fur das Entstehen einer 
wissenschaftlichen Sozialpsychologie? 

2. Welches sind die charakteristischen Merkmale guter Theorien in der So- 
zialpsychologie? 

3. Welche Funktionen haben Theorien in der Sozialpsychologie? 

4. Welche Anforderungen mussen wissenschaftliche Theorien erfullen? 

5. Welches sind die zentralen Aussagen der kognitiven Dissonanztheorie und 
der Theorie sozialer Vergleichsprozesse? 

6. Welche Bedeutung haben Menschenbilder in der Theorienbildung? 
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7. Welche kognitiven Theorien, Gruppen- und Lemtheorien und Motivations- 
und Informationsverarbeitungstheorien lassen sich unterscheiden? Wie heiBen 
sie und aus welchen zentralen Aussagen bestehen sie? 

8. Wamm sind sozialpsychologische Theorien und daraus abgeleitete Erkla- 
mngen fehlerhaft und nur von begrenzter Giiltigkeit? 



Weiterfiihrende Literatur 

Allport, G.W. (1985). The historical background of modem social psychology. In G. 
Lindzey & E. Aronson (Eds.). The Handbook of Social Psychology, Vol. I (pp. 
1-46). New York: Random House. 

Frey, D. & Irle, M. (Hrsg.). (1984/ 1985). Theorien der Sozialpsychologie, Bd. I-III. 
Bern: Huber. 




Kapitel III 

Interaktion und Kommunikation 



Wenn Menschen zusammentreffen, findet immer Interaktion und Kommuni- 
kation statt. „Man kann nicht ,nicht kommunizieren‘“, lautet die erste und be- 
deutsamste Kommunikationsregel von Watzlawick (1967/ 1969). Selbst dann, 
wenn man sich bewuBt kommunikationsfeindlich verhalten wiirde, z. B. indem 
man anderen Personen den Riicken zuwendet, teilnahmslos vor sich hin starrt, 
Aufforderungen zur sozialen Interaktion ignoriert u. a. teilt man etwas mit, 
namlich, daB man nicht kommunizieren und mit den anderen interagieren 
mochte. Sobald Menschen aufeinander aufmerksam werden, einander bemer- 
ken, bildet sich ein soziales Interaktionssystem aus, dem niemand ausweichen 
kann, ohne eine Botschaft auszusenden und zu kommunizieren. Wer diesem 
Interaktionsgefiige entflieht, bringt durch diese Handlung zum Ausdruck, daB 
er mit den anderen nichts zu tun haben will. 



Begrijfsbestimmungen von Interaktion und Kommunikation 

Unter sozialer Interaktion versteht Bergius (in Dorsch u. a. 1982, S. 315): 

„Die gegenseitige Beeinflussung von Individuen innerhalb von und zwischen 
Gruppen und die dadurch entstehenden Anderungen des Verhaltens oder der 
Einstellungen, Meinungen etc.“ 

Ein wichtiges Kennzeichen der sozialen Interaktion ist die Interdependenz, die 
sich in der gleichzeitigen und wechselseitigen Beeinflussung der Interaktions- 
partner ausdruckt. Interdependente Beziehungen haben die Eigenart, daB sich 
bei ihnen nicht eindeutig zwischen Ursachen und Wirkungen, zwischen abhan- 
gigen und unabhangigen Variablen trennen laBt. Oft ist es in der Sozialpsycho- 
logie praktischer und sachgerechter, von gegenseitiger Abhangigkeit zu spre- 
chen als von einseitiger Verursachung. Wenn z. B. angenommen wird, daB ver- 
schiedene Erziehungsstile in der Kindererziehung zu bestimmten Personlich- 
keitstypen im spateren Leben fulircn, dann ist damit noch keineswegs sicher, 
daB es sich nicht auch umgekehrt verhalt. Warum soli es nicht so sein, daB be- 
stimmte Personlichkeitstypen bestimmte Methoden der Kindererziehung be- 
vorzugen? Oder noch ein anderes Beispiel: Wenn ein Lehrer meint, daB die 
aggressiven Verhaltensweisen des Schulers die Ursache fur die erfolgte Bestra- 
fung seien, so kann aus der Sicht des Schulers seine Tendenz zur Aggressivitat 
gerade die Folge der haufigen Bestrafung durch den Lehrer sein. 
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Unter Kommunikation versteht man im allgemeinen den Austausch jeglicher 
Mitteil ungen zwischen Individuen. Nach Lasswell (1948) sind im Prozeb der 
Kommunikation folgende Komponenten zu unterscheiden: Wer (Kommunika- 
tor, Sender) sagt was (Nachricht, Information, Mitteilung), zu went (Komniu- 
nikationsempfanger), womit (Zeichen, Signal, verbales oder nicht-verbales 
Verhalten), durch welches Medium (Kommunikationskanal), mit welcher Ab- 
sicht (Intention, Ziel), mit welchem Effekt (Resultat, Resultatfolgen)? 

In Definitionen von Kommunikation wird meist darauf hingewiesen, dab 
Kommunikation eine speziftsche Form der Interaktion ist, doch hat sich eine 
Trennung zwischen Interaktion und Kommunikation als willkurlich und des- 
halb wissenschaftlich unfruchtbar erwiesen. Festzuhalten bleibt allerdings, dab 
iiber den Begriff ,Kommunikation‘ die Interaktion auch die Bedeutung von 
Jnformationsaustausch' bekommt. Dabei ist wiederum das Wort ,Austausch‘ 
zu unterstreichen, um hervorzuheben, dab von Interaktion und Kommunika- 
tion immer dann die Rede ist, wenn nicht eine einseitig gerichtete Handlung 
vorliegt, sondem eine Interdependenz, also eine Wechselwirkung zwischen 
den beteiligten Personen. 

Die zentralen Forschungsfragen lassen sich folgendermaben besehrcibcn: 

(1) Welche psychologischen und sozialpsychologischen Prozesse ermoglichen 
einen Informationsaustausch? 

(2) Welche Kommunikationskanale werden fur den Austausch von Informa- 
tionen benutzt? 

(3) Welche Funktionen kommen diesen Infomiationskanalen bei der Interak- 
tionsregulation zu? 

(4) Wie werden Informationen aus verschiedenen Kommunikationskanalen 
verarbeitet und miteinander in Beziehung gesetzt? 

Weiterhin ist es wichtig, nach den Griinden zu fragen, warum die Begriffe .In- 
teraktion 4 und .Kommunikation' fur die Sozialpsychologie so wichtig sind. 
Einen der Grunde gibt Graumann (1972) an, wenn er schreibt: 

..Interaktion wie Kommunikation lassen sich weder ausschlieblich individuum- 
zentriert noch rein System-zentriert fassen, so sinnvoll und notwendig es auch 
ist, von interagierenden Individuen oder von Kommunikationsnetzen und 
-Systemen zu sprechen. Vielmehr hat es den Anschein, dab die Verwendung 
der Begriffe Interaktion und Kommunikation der theoretisch gefahrlichen Po- 
larisierung Individuum vs. Gesellschaft entgegenwirkt, indem sie starker, als es 
friiher der Fall war, das, was (...) zwischen Individuum und Gruppe oder Ge- 
sellschaft geschieht, zu artikulieren gestattet. Zwei Modelle haben in ihrer Ein- 
seitigkeit die wissenschaftliche Etfassung der sozialen Wirklichkeit erschwert: 
das des Individuums, das auf .soziale Reize' .reagiert', das sozialer Aggregate 
und Systeme, deren Eigengesetzlichkeit die Austauschbarkeit der sie konstitu- 
ierenden Elemente (= Individuen) impliziert" (S. 1110/1111). 
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Der zweite Hauptgrund fur die Wichtigkeit der beiden Begriffe .Interaktion 4 
und .Kommunikation' liegt in der heutigen Konzeption des Wesens sozialer 
Systeme, die nicht mehr als Strukturen verstanden werden, in denen Prozesse 
ablaufen, sondern als Prozesse, deren geordneter Ablauf uns den Eindruck 
von Stmktur vermittelt. Katz und Kahn (1966) formulieren diese Auffassung 
in Anlehnung an EH. Allport so: „Ein soziales System ist eher ein System von 
Ereignissen und Geschehensablaufen, als ein physikalisch faBbares Gebilde, 
und es besitzt deshalb auch keine andere, als eine funktionale Stmktur" 
(S. 31). 



Unterschiedliche Betrachtungsweisen von .Interaktion' und 
.Kommunikation ‘ 

Tm sozialen Handeln zwischen Individuen und in Gruppen konnen Interaktion 
und Kommunikation einerseits zur wechselseitigen Steuerung und Kontrolle 
und andererseits zum Austausch von materiellen und immateriellen Giitem 
dienen. Die dabei ablaufenden Prozesse und ill re psychischen Wirkungen be- 
stimmen den Handlungserfolg. 



Interaktion und Kommunikation als wechselseitige Steuerung und Kontrolle 

Es wird manchmal behauptet, daB Interaktion dann vorliegt, wenn das Wissen 
um die Reaktion des anderen in die Konzeption der eigenen Handlung ein- 
geht. Interaktion sei also das Vorwegnehmen der Reaktionen des anderen im 
eigenen Handeln. Das ist aber keineswegs ausreichend, denn dieser Definition 
entsprechend kann man auch mit einem Stuhl oder Stein interagieren. Wenn 
man einen Stuhl hochhebt, tut man das bereits mit der Vorwegnahme einer 
Reaktion des Stuhles, namlich seiner Schwere. Deshalb gehort zum sozialpsy- 
chologischen Begriff der Interaktion, daB der andere ebenfalls ein Handlungs- 
zentrum mit eigenstandigen Erwartungen ist, die in seine Handlungen einflie- 
Ben. Bei der Interaktion handelt es sich also streng genonmien um ein un- 
trennbares dialektisches Verhaltnis. Nun kann man allerdings dialektische Ver- 
haltnisse nur beschi'eiben, nicht jedoch im empirisch-wissenschaftlichen Sinn 
exakt erfassen, weil man die an der Interaktion beteiligten Personen nicht 
gleichzeitig als Handelnde und als Empfanger von Handlungen erfassen kann. 
Empirisch-wissenschaftlich laBt sich Interaktion nur als Aktion und Reaktion 
von aufeinander bezogenen Handlungen und Erlebnisweisen untersuchen. 
Das, was im eigentlichen Sinn Beziehung stiftet, was im Interaktionsgeschehen 
gleichzeitig ablauft, geht dabei verloren. 

Aus dem dialektischen Verhaltnis entwickelt sich das kybernetische System 
von durch Ruckkoppelung gesteuertem Verhalten. Wieso man von .Steuerung' 
und .Kontrolle' anstatt nur von .Einwirkung' sprechen muB, erklart Graumann 
(1972) folgendemiaBen: 
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..Interaktion wird insofern zu einem motivationspsychologischen Begriff, als 
Menschen einander dadurch steuem bzw. kontrollieren, daB sie einander ,be- 
lohnen' und ,strafen‘ konnen. (...) Begrifflich wichtig - und sicher anthropo- 
logisch bedeutsam - ist, daB die Tatsache, daB Menschen aufeinander ange- 
wiesen sind und in diesem Sinne einander bediirfen, dahingehend expliziert 
werden muB, daB Menschen, sofem sie einander Befriedigung gewahren und 
verweigern konnen, einander steuem, kontrollieren bis hin zum Extremfall der 
sozialen Manipulation" (S. 1115). 

So verstanden riickt der Begriff Interaktion in die Nahe des soziologischen Be- 
griffs der , sozialen Kontrolle 4 , und der liegt mehr in der Nachbarschaft von 
.Strafe' als von .Belohnung'. Es besteht zwar kein zwingender theoretischer 
Gmnd, unter .Sanktionen' etwas ausschlieBlich Negatives zu verstehen, ge- 
meinhin ist es aber so. Dafur ist die Diskussion des Begriffes .soziale Kontrol- 
le' bei Homans ein Beispiel. Einerseits behauptet er, daB der ProzeB der sozia- 
len Kontrolle mittels der Terminologie von Lohn und Strafe darstellbar sei, 
andererseits aber faBt er die Diskussion so zusammen: „Das Verhalten des 
einzelnen wird kontrolliert, weil im Endergebnis die Abweichung von der 
Noim fiir ihn unangenehm ist und weil die gegenseitige Abhangigkeit der Ver- 
haltenselemente beinhaltet, daB eine relativ kleine Abweichung relativ groBe 
Folgen haben wird" (Homans, 1960, S. 297). Oder an anderer Stelle sehrcibt 
er, „daB die Wirksamkeit der Kontrolle in der groBen Anzahl von Ubeln liegt, 
die ein Mensch bei der Abweichung von einer Gruppennorm iiber sich her- 
aufbeschwbrt" (Homans, 1960, S. 278). Von dieser eher auf Strafe hin orien- 
tierten Auffassung von Interaktion als wechselseitiger Steuerung sollte Interak- 
tion als mehr belohnungsorientierter Austausch abgehoben werden. 



Interaktion und Kommunikation als wechselseitiger Austausch materieller und 
immaterieller G liter 

Es ist wichtig, darauf hinzuweisen, daB die Unterscheidung von Interaktion als 
Steuerung und Interaktion als Austausch eine analytische Unterscheidung ist. 
Dies will besagen, daB hier Tendenzen und Schwerpunkte sozialpsychologi- 
schen Denkens herausgearbeitet werden sollen. In einer konkreten Interaktion 
zweier Menschen werden vermutlich beide Tendenzen ihren Platz finden: 
(1) Die Tendenz, abweichendes Verhalten durch strafende Sanktionen zuriick- 
zudrangen und (2) die Tendenz, gewiinschtes Verhalten durch Anbieten ma- 
terieller und immaterieller „Giiter“ hervorzulocken. Was hier deutlich werden 
soil, ist der Unterschied von Handeln „Damit nicht" verglichen mit Handeln 
„Um zu". Graumann (1972) sehrcibt zur Charakterisierung dieses Ansatzes: 

„Wird also soziale Interaktion, wenigstens prinzipiell, als AustauschprozeB 
konzipiert und dieser Austausch wiederum als wechselseitige Gratifikation, 
dann steht diese soziologische Theorie in der Tradition der Moralisten, Moral- 
und Sozialphilosophen, die Hedonismus und/oder Egoismus zur motivationa- 
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len Basis von Gesellung und Gesellschaft erklarenf...) Auch Geben ist nur 
deswegen seliger als Nehmen, weil es vorteilhafter ist, ein soziales Guthaben 
bzw. Kredit zu haben, als sozialer Schuldner zu sein“ (S. 1135). 

Ein wesentlicher Vertreter dieser Theorie ist Homans, der in seinem Buch 
„Elementarformen sozialen Verhaltens“ (1961) und an anderen Stellen Regeln 
fur diesen Austausch formuliert. Grundsatzlich geht er von der Annahme aus, 
daB Menschen sich gegenseitig zu Aktivitaten anregen, indem sie soziale An- 
erkennung, Sympathie, Freundschaft u. a. zum Tausch anbieten. In einem von 
Smelser (1967) herausgegebenen Buch bcsehrcibt Homans die Regeln, denen 
dieses soziale Verhalten unterliegt, folgendermaBen: 

(1) „Je haufiger die Tatigkeit einer Person belohnt worden ist, desto wahr- 
scheinlicher wird sie diese Tatigkeit ausiiben“ (1967, S. 33). 

(2) „Wenn in der Vergangenheit das Vorkommen eines oder mehrerer be- 
stimmter Reize An I all dafiir geworden ist, daB die Tatigkeit einer Person be- 
lohnt wurde, dann wird eine Person diese oder eine ahnliche Tatigkeit urn so 
eher ausiiben, je ahnlicher die gegenwartigen Reize jenen vergangenen sind“ 
(1967, S. 33). 

(3) „Je wertvoller fiir jemanden der Lohn fiir eine Tatigkeit ist, desto eher 
wird er diese Tatigkeit ausiiben“ (1967, S. 35). 

(4) „Je ofter jemand in der Vergangenheit eine bestimmte Belohnung erhal- 
ten hat, desto weniger wertvoll werden weitere Einheiten dieser Belohnung fiir 
ihn sein“ (1967, S. 37). 

(5) „Wenn jemand aus seinem Handeln nicht den Lohn, den er erwartet, da- 
fiir Strafe, die er nicht erwartet, bezieht, dann wird er argerlich, und im Arger 
sind die Ergebnisse aggressiven Verhaltens belohnend“ (1967, S. 301). 

An dieser Konzeption sind nun verschiedene Aspekte kritisiert worden. So 
mochte Malewski (1967) zwei Allen von Verhaltensweisen unterschieden wis- 
sen: (1) Verhaltensweisen, die sich nicht auf andere richten, aber von anderen 
belohnt werden und (2) Verhaltensweisen, die anderen direkte Belohnung 
einbringen und deshalb von ihnen reziprok belohnt werden. 

Stendenbach (1963) iibt generell Kritik an der Auffassung, daB Interaktion als 
AustauschprozeB zu sehen sei. Er zieht es vor, von , Gratification' zu sprechen. 
gratification' ist, nach Stendenbach, nicht nur die Belohnung, die eine Person 
von einer anderen im Austausch erhalt, sondern z. B. auch die Erfullung einer 
verinnerlichten Norm der Gesellschaft oder der Bezugsgruppe. 

Wichtig scheint auch die Kritik von Jones und Gerard (1967). Sie weisen dar- 
auf hin, daB wir andere Menschen in ihrem Verhalten nicht nur dadurch be- 
einflussen, daB wir sie fur ill re Handlungen belohnen und bestrafen, sondem 
auch dadurch, daB ein Handelnder Reize aussendet, die beim Empfanger ein- 
gefahrene Verhaltensweisen auslosen. Die Autoren schrciben: 
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„Kontrolle von Schliisselreizen ist fur A ein Weg, Interaktionsergebnisse fur 
sich zu verbessern, indem er in B Reaktionen erzeugt, die fur ihn (A) erfreu- 
lich sind. Dabei wird nicht unbedingt ein Austausch vorgenommen - denn A 
braucht nicht notwendigerweise fur den Vorteil zu bezahlen, den er B entlockt 
hat. A’s Erfolg beim Erreichen der gewiinschten Reaktionen in B (...) beruht 
(...) auf seinem Verstandnis fur die Verhaltensmoglichkeiten des anderen und 
im Nutzbarmachen der engen Verbindung zwischen diesen Verhaltensmoglich- 
keiten und den sie auslosenden Mechanismen. Indem er aus der Lemgeschich- 
te der anderen Person Kapital schlagt, versucht Individ uum A Reizsituationen 
zu schaffen, die das von ihm gewiinschte Verhalten in B hervorrufen“ (Jones 
und Gerard, 1967, S. 534/535). 

Weiterhin ist zu beriicksichtigen, dab in sozialen Interaktionen nicht nur Beloh- 
nungen gegeben werden, sondem auch Kosten entstehen. Zwar fehlt bislang 
noch eine der Analyse von Belohnungen vergleichbare Systematisierung der 
Kosten, doch lassen sich schon einige dieser Kosten nennen, wie z. B. Zeitauf- 
wand, Anstrengung, Unsicherheit, Arger und jegliche Ail psychischer Bela- 
stung. Bierhoff stellt in diesem Zusanmienhang fest: 

„Es liegt nahe, Belohnungen und Kosten auf einer gemeinsamen Skala der 
Giite der Konsequenzen zu erfassen, in der Belohnungs- und Kostenkompo- 
nenten zusammengefabt sind (s. Thibaut & Kelley, 1959). Uberraschenderwei- 
se ist die Frage der Skalierung der Giite der Konsequenzen in der Vergangen- 
heit weitgehend vemachlassigt worden. Mit Hilfe der multidimensionalen Ska- 
lierung bestande aber die Moglichkeit, diese Frage direkt anzugehen. Wenn 
mehrere Handlungsalternativen zur Verfugung stehen, die sich gegenseitig 
ausschlieben, wird erwartet, dab die Alternative bevorzugt wird, die die Netto- 
belohnung maximiert. Eine solche austauschtheoretische Aussage labt sich mit 
Hilfe logischer Regeln formulieren (Bierhoff, 1973). Wenn eine Person diesem 
Handlungsschema in sozialen Situationen folgt, wird ihr Verhalten durch die 
Austauschtheorie vorhergesagt. Eifolgreiche austauschtheoretische Vorhersa- 
gen sozialen Verhaltens setzen allerdings nicht nur voraus, dab die Aus- 
tauschtheorie valide ist, sondern auch, dab sich die spezifischen sozialen Moti- 
vationstheorien, aus denen Belohnungen und Kosten abgeleitet werden, be- 
wahren. Auberdem ist impliziert, dab Individuen in der sozialen Interaktion 
bei der Wahl bestimmter Handlungsalternativen sozialen Urteilsprozessen fol- 
gen, die dem Modell entsprechen (Bierhoff, 1981). Unter diesen Bedingungen 
labt sich eine austauschtheoretische Betrachtungsweise einem rationalen Mo- 
dell menschlichen Verhaltens zuordnen“ (1987, S. 137). 



Prozeb der Interaktion und Kommunikation 

Nach einem Modell von Shannon und Weaver (1949) besteht der Kommuni- 
kationsprozeb aus folgenden Komponenten: 




60 



Interaktion und Kommunikation 



(1) Informationsquelle, z. B. eine Person als Sender einer Information 

(2) Ubertragungssystem, z. B. das gesprochene Wort 

(3) Kommunikationskanal, z. B. der akustische oder visuelle Kanal 

(4) Storquellen, z. B. Larm oder undeutliche Aussprache 

(5) Empfangssystem, das infomiationsaufnehmende System beim Empfanger 

(6) Bestimmungsort, z. B. eine Person B als Empfanger der Botschaft. 

Der gesamte KommunikationsprozeB laBt sich durch folgende Abbildung ver- 
anschaulichen: 

Zentrale Teilprozesse des Konmiunikationsvorgangs sind einmal das Encodie- 
ren und zum anderen das Decodieren. Wie die Abbildung 3 zeigt, encodiert 
der Sender zunachst eine Botschaft (z. B. in sprachliche Signale), die dann 




Abbildung 3: Modell eines Kommunikationsprozesses 



iiber einen Kommunikationskanal (z. B. iiber den akustischen Kanal) weiter- 
geleitet wird. Der Empfanger entschliisselt (decodiert) die ubermittelten Si- 
gnale, wobei die Qualitat der Entschlusselung u. a. durch den EinfluB von 
Storquellen (z. B. Larm irn Gesprachsumfeld) beeintrachtigt werden kann. So 
konnen Storquellen bewirken, daB die Signale beim Empfanger in verzerrter 
und entstellter Form ankommen, was zu Fehlinterpretationen der ausgesand- 
ten Infoimationen full re n kann. Im Regelfall wird der Empfanger nach Emp- 
fang und Interpretation der Signale dem Sender eine Rirckmeldung (feed- 
back) geben, indem er z. B. eine gestellte Frage beantwortet oder mit einer 
weiteren Information reagiert. 

Fehler in der Encodiemng und Decodiemng sind haufige Ursachen fur MiB- 
verstandnisse zwischen Sender und Empfanger. 
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GesetzmaBigkeiten menschlichen Interaktions- 
und Kommunikationsverhaltens 

Tm Zusammenhang mit den bei der Interaktion und Kommunikation stattfin- 
denden Verlaufsprozessen zwischen Quelle, Sender, Nachricht, Empfanger 
und Ziel sind, einem Uberblick von Scherer (1977) folgend, einige wichtige 
GesetzmaBigkeiten menschlichen Interaktions- und Kommunikationsverhal- 
tens zu beriicksichtigen. 

1. Koorientierung der Kommunikationspartner: Die Kommunikationspartner 
miissen zunachst einmal aufeinander aufmerksam werden und diese gegensei- 
tige Aufmerksamkeit wahrend des Interaktionsprozesses beibehalten. Fehlen- 
de oder mangelhafte Koorientierung fuhrt oft zu einer Unterbrechung des 
Kommunikationsflusses bzw. zu Bemerkungen wie: „Du horst mir ja gar nicht 
zu!“ Korperhaltung, der Gesichtsausdruck, die Blickzuwendung bzw. -abwen- 
dung, Gestik und einfache, vokale Signale wie „hm“, „so“, „ja“ dienen der 
fortlaufenden Koorientierung. Zudem erfordert die Koorientierung eine ge- 
genseitige Abstimmung der Wortfuhrung und den Austausch der Sprecher- 
rolle. 

2. Wechselseitige Kontingenz des Verhaltens von Interaktionspartnem: Jeder 
Teilnehmer am InteraktionsprozeB ist von den vorausgehenden Reaktionen 
seines Interaktionspartners und seinem eigenen Verhaltensplan abhangig. Ne- 
ben den Mitteilungen des Senders sind Empfangsbestatigungen seitens des 
Empfangers notwendig, um den KommunikationsfluB aufrechtzuerhalten. 
Bleibt eine solche Empfangsbestatigung aus, so komnit es zu einer Wiederho- 
lung der Mitteilung, oder es werden Bemerkungen geauBert wie: „Warum ant- 
wortest Du nicht?“ oder „Sprichst Du nicht mehr mit m ir ?“ oder „Hast Du 
verstanden, was ich meine?“. Nur in den Fallen holier gegenseitiger Vertraut- 
heit der Kommunikationspartner kann auf eine Empfangsbestatigung verzich- 
tet werden. 

3. Interpersonale Kommunikation besteht aus zielgerichtetem Verhalten der 
beteiligten Partner: Wenn auch vorausgesetzt werden kann, daB Interaktion 
und Kommunikation dann erfolgen, wenn ein Partner zur Erreichung von 
Handlungszielen erforderlich ist, so darf damit noch nicht unterstellt werden, 
daB eine solche zielgerichtete Absicht (Intention) dem Handelnden inmier be- 
wuBt sein muB. „Die Fordemng nach Vorliegen bewuBter Mitteilungsintentio- 
nen schrankt das Phanomen Kommunikation auf einen sc hr engen, vorwie- 
gend sprachlich orientierten Bereich ein, wahrend es das Fehlen dieser Vor- 
aussetzung erlaubt, nahezu alien Infoimationsaustausch unter den Kommuni- 
kationsbegriff zu subsumieren“ (Scherer, 1977, S. 229). Die Intention des 
Handelnden kann durch ,unbewuBte‘, ,vorbewuBte‘ oder, aufgmnd der bisher 
gewonnenen Erfahrungen oder des erreichten Lernniveaus, durch ,noch nicht 
voll bcwuBte' Komponenten der Verhaltenssteuerung beeinfluBt werden. Es 
zeigt sich, daB gerade das alltagliche Handeln durch unausgesprochene, ,vor- 
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und unbewuBte' Erwartungen, Interpretationen des Partnerverhaltens und Be- 
folgung von Verhaltensvorschriften bestimmt ist. 

4. Kommunikation als Ubermittlung von Infomiation: In eineni kommunika- 
tiven Vorgang werden eine Fiille von Infomiationen vemiittelt, die den Kom- 
munikationspartnern erlauben, den Grad ihrer Unwissenheit und UngewiBheit 
iiber ill re Beziehungen zu Personen und Objekten der Umwelt zu reduzieren. 
Die Ausdruckspsychologie und die Forschungen zur nonverbalen Kommuni- 
kation haben gezeigt, daB in der Art der Interaktion und im kommunikativen 
Akt viele bedeutsame Infomiationen iiber die Identitat der Person des Han- 
delnden, seine Kognitionen, seine Intentionen, Stimmungen, emotionalen Be- 
fmdlichkeiten u. a. erkennbar sind und vemiittelt werden. 

5. Die verfiigbaren Sinnesorgane als Ubertragungskanale oder -modalitaten 
zur Informationsvermittlung: Entsprechend den dem Menschen verfiigbaren 
Sinnesorganen lassen sich auditive, visuelle, olfaktorische (durch den Ge- 
mchssinn vemiittelt), taktile (durch Beriihrung vermittelt), termale (durch 
Warme vemiittelt) und gustatorische (durch den Geschmackssinn vemiittelt) 
Mitteilungen unterscheiden. Bei der Informationsiibermittlung werden in der 
Praxis meist mehrere Ubertragungskanale benutzt. Forschungen in natiirlichen 
Komniunikationssituationen haben die groBe Bedeutung vokaler Zeichen 
(Pausen, Betonungen, Sprechmelodien usw.) und nonvokaler Zeichen (Mirnik, 
Gestik usw.) fiir die Segmentierung und Rhythmisierung des Sprachflusses 
beim Sprechakt ebenso wie fiir die adaquate Informationsaufnahme auf Seiten 
des Empfangers erwiesen. 

6. Die Bedeutung nonverbaler Infomiationen fiir die Attribution von Mittei- 
lungen: Wenn man davon ausgeht, daB im KommunikationsprozeB der Sender 
einer Information mit seiner Mitteilung auf den Empfanger einen EinfluB aus- 
iiben will, dann wird der Empfanger versuchen herauszuftnden, welche Ursa- 
chen fiir das Zustandekommen der Mitteilung verantwortlich sind. Als Ursa- 
chen konnen entweder iiberdauernde Eigenschaften seines Partners (Person- 
lichkeit) oder situative Faktoren (normative Verhaltensvorschriften oder Stim- 
mung) identifiziert werden. Neuere Forschungen zeigen, daB zur Attribution 
von Mitteilungsursachen vornehmlich nonverbale Zeichenkomplexe genutzt 
werden (Scherer & Wallbott, 1979). 



Nonverbale Kommunikation 

Menschliche Kommunikation erfolgt mit Hilfe der Sprache und mit Hilfe 
nicht-sprachlicher (nonverbaler) Zeichen und Symbole. Die wichtigsten For- 
men nonverbaler Kommunikation sind: 

(1) Kommunikation durch Blickverhalten (Blickkontakt) 

(2) Kommunikation durch Gesichtsausdruck (Mimik) 
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(3) Kommunikation durch Koiperhaltung und Koiperbewegung (Gestik) 

(4) Kommunikation durch Beriihrung (Taktilitat) 

(5) Kommunikation durch raumliche Distanz zum anderen (personaler Rauni) 

(6) Kommunikation durch nonverbale vokale Signale, die sprachlich vermit- 
telte Information begleiten (z. B. stimmliche Merkmale, Pausen, Betonungen 
oder paralinguistische AuBerungen). 

Im ProzeB der zwischenmenschlichen Interaktion kommt der Kommunikation 
durch Blickverhalten vorrangig die Funktion zu, den Gesprachsablauf zu regu- 
lieren, eine Riickmeldung uber die erhaltene Infomiation zu geben (z. B. zu 
signalisieren, daB die Information verstanden worden ist), Emotionen auszu- 
driicken und die Beziehungsqualitat zu definieren (z. B. dadurch, daB Sympa- 
thie oder Antipathie ausgedriickt wird). Neuere Arbeiten zur Kommunikation 
iiber den Gesichtsausdruck und die Mirnik beschaftigen sich insbesondere mit 
der Frage, welche Beziehung zwischen Gemiitserregung (Emotion) und Ge- 
sichtsausdruck besteht. Die empirischen Studien von Ekman u. a. (1972) erga- 
ben, daB den Grundemotionen wie Uberraschung, Furcht, Arger, Abscheu, 
Freude und Traurigkeit jeweils ganz bestimmte mimische Konstellationen ent- 
sprechen. So wird z. B. Uberraschung dadurch ausgedriickt, daB man die 
Augenbrauen nach oben zieht, die Augenlider weit offnet und die Stim run- 
zelt. Eine bestimmte Gefuhlserregung ruft aber nicht automatisch einen ent- 
sprechenden Gesichtsausdruck hervor, sondem nur dann, wenn die sozialen 
Kontextbedingungen dies sinnvoll erscheinen lassen. Eine Emotion wird dann 
nicht durch mimisches Ausdrucksverhalten begleitet, wenn dadurch soziale 
Nomien verletzt werden. Mimische Reaktionen auf Abscheu und Ekel werden 
unterdriickt, wenn die Gefahr besteht, daB Hoflichkeitsnormen verletzt und 
wichtige soziale Beziehungen gestort werden. Eine Emotion wird oft nur dann 
mimisch ausgedriickt, wenn eine andere Person vorhanden ist, fur die dieser 
Ausdruck Informationswert besitzt. Personen, denen ein freudiges Ereignis wi- 
derfahren ist, tendieren dazu, hauftger zu lacheln, wenn sie in Gesellschaft 
sind, als wenn sie das Eintreten des freudigen Ereignisses allein erleben. Da 
Menschen in der Lage sind, ill re Mirnik in groBem AusmaB zu kontrollieren, 
konnen sie durch eine Veranderung des Gesichtsausdruckes Emotionen kom- 
munizieren, die tatsachlich nicht vorhanden sind, z. B. durch Lacheln Freude 
vortauschen. Die Untersuchungen von Ekman haben gezeigt, daB Menschen 
eine universelle, also von kulturspezifischen Unterschieden relativ unbeein- 
fluBte Fahigkeit zur Interpretation mimischen Ausdrucksverhaltens besitzen. 
sitzen. 

Die Kommunikation durch Koiperhaltung und Koiperbewegungen dient da- 
zu, die Pragnanz von sprachlichen Mitteilungen zu erhohen, sprachlich vermit- 
telte Informationen durch bestimmte Gesten zu ersetzen und die Beziehungs- 
qualitat zwischen den Interaktionspartnem zu definieren, z. B. indern durch 
Koiperhaltung Statusunterschiede sichtbar gemacht bzw. betont werden und 
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indem Sympathieempfindungen mit Hilfe der Korpersprache kommuniziert 
werden. 

Kommunikation durch Beriihrung liegt haufig dann vor, wenn Hoflichkeit, In- 
timitat und Vertraulichkeit sowie Statusunterschiede zum Ausdruck gebracht 
werden sollen. Besteht eine raumliche Distanz zum Interaktionspartner, so 
konnen mit Hilfe der Kommunikation Informationen liber Sympathie, Ahn- 
lichkeit und Statusunterschiede vermittelt werden. Je sympathischer und ahnli- 
cher die Personen einander sind, urn so geringer ist in einer Kommunikations- 
situation die raumliche Distanz zwischen ihnen. Kommunikation durch non- 
verbale vokale Merkmale dient haufig dazu, die Qualitat der Beziehung zwi- 
schen den Kommunikationspartnern zu definieren und ini Verlauf des Kom- 
munikationsprozesses zu verandem. 

Bei der Interaktion mit einer Person werden in der Regel Informationen uber 
me lire re Kommunikationskanale gleichzeitig empfangen. Diese Informationen 
werden allerdings nicht isoliert inteipretiert, sondern bilden eine Ganzheit, aus 
der schlieBlich, unter Beriicksichtigung der situativen Kontextbedingungen, 
bedeutungshaltige SchluBfolgerungen gezogen werden. In sozialpsychologi- 
schen Untersuchungen hat sich nun gezeigt, daB den Kommunikationskanalen 
ein unterschiedliches Gewicht hinsichthch der ErschlieBung des Bedeutungs- 
gehalts von Informationen zukonmit. So haben visuell eifaBte Informationen 
mein - EinfluB auf die Interpretation als verbale und vokale Informationen. 
Dies gilt insbesondere bei der Ubermittlung von Sympathieempfindungen, 
wohingegen bei Informationen, die sich auf Status- und Machtverteilungen be- 
ziehen, die Uberlegenheit der visuell vermittelten Eindrucke weniger stark 
ausgepragt ist. 



Pragmatische Regeln der Interaktion und Kommunikation 

Bisher wurde noch nicht auf die Frage eingegangen, nach welchen Regeln zwi- 
schennienschliche Kommunikation ablauft. Wenn menschliche Kommunika- 
tion nach Regeln verlauft, und es ist anzunehmen, daB sie das tut, dann muB 
es moglich sein, diese Regeln zu formulieren. Watzlawick und seine Mitarbei- 
ter (1967/ 1969) haben die folgenden pragmatischen Regeln des Kommunizie- 
rens aufgestellt. 

Man kann nicht ,nicht-kommunizieren‘ 

Da alles Verhalten in einer zwischenmenschlichen Situation Mitteilungscha- 
rakter fiir den anderen hat, ist es unmoglich, nicht zu kommunizieren. Nicht 
nur, wenn ich mich jemandem zuwende, sondem auch wenn ich mich abwen- 
de, d. h. die Kommunikation zu verweigem suche, gebe ich ein Zeichen, nam- 
lich: Ich will mit Dir nichts zu tun haben. Also auch wer schweigt, kommuni- 
ziert. Daraus ergibt sich, wie schon dai'gelegt: Man kann nicht „nicht-kommu- 
nizieren“. 
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Man wird aber anmerken miissen, daB nicht jede Mehr-Personen-Situation 
automatisch auch schon eine Komniunikations-Situation oder eine Beziehung 
schafft. Nur wenn fiir die beteiligten Personen eine sie alle einschlieBende, 
handlungsrelevante Norm besteht, ist eine ,, Situation" oder „Beziehung“ im 
Sinne Watzlawicks gegeben, die bedingt, daB man nicht „nicht-kommunizie- 
ren“ kann. 

Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt 

Diese Regel soli besagen, daB jede Mitteilung neben ihrem Inhalt einen Hin- 
weis vom Sender fiir den Empfanger enthalt, wie er seine Mitteilung verstan- 
den haben will. Dieser Hinweis erklart, wie der Sender die Beziehung zwi- 
schen sich und dem Empfanger versteht. In diesem Sinne liegt in der Mittei- 
lung auch eine personliche Stellungnahme zum anderen. Dabei kann u. U. der 
Beziehungsaspekt wichtiger werden als der Inhaltsaspekt. 

Watzlawick gibt dazu folgendes Beispiel: „Wenn Frau A auf Frau B's Halsket- 
te deutet und fragt: ,Sind das echte Perlen? 4 , so ist der Inhalt ihrer Frage ein 
Ersuchen um Information iiber das Objekt. Gleichzeitig aber definiert sie da- 
rnit auch, und kann gar nicht anders, ihre Beziehung zu Frau B. Die Art, wie 
sie fragt (der Ton ihrer Stimme, ihr Gesichtsausdruck, der Kontext usw.), wird 
entweder wohlwollende Freundlichkeit, Neid, Bewunderung oder irgendeine 
andere Einstellung zu Frau B ausdriicken . . . Fiir unsere Uberlegungen ist 
wichtig die Tatsache, daB dieser Aspekt der Interaktion zwischen den beiden 
nichts mit der Echtheit der Perlen zu tun hat . . . , sondem mit den gegenseiti- 
gen Definitionen ihrer Beziehung, mogen sie sich auch weiter iiber Perlen un- 
terhalten" (1969, S. 54). 

Kommunikationsablaufe werden unterschiedlich strukturiert 

Die Interaktion zweier Partner erscheint dem unvoreingenommenen Beobach- 
ter als ein ununterbrochener Austausch von Mitteilungen. Jeder Teilnehmer 
am Kommunikationsablauf legt eine bestimmte Stmktur und Gliedemng der 
Ablaufe zugrunde. Jeder gliedert die Ereignisfolge auf seine Weise. Der Mann 
sagt etwa: „Ich meide Dich, weil Du norgelst." Dagegen sagt die Frau: „Ich 
norgele, weil Du mich meidest." Jeder von beiden nimmt sein eigenes Verhal- 
ten nur als Reaktion auf das Verhalten des anderen wain - . Jeder sieht das Ver- 
halten des anderen als ursachlich. 

In diesem Zusammenhang wird die Relativitat aller Rollen deutlich: Obwohl 
z. B. Fiihrer und Gefiiln'te iln'e Interaktionen so zu gliedern pflegen, als habe 
der eine die Initiative, als sei er dominant, wahrend der andere abhiingig, un- 
tergeordnet erscheint, laBt sich oft nur schwer entscheiden, wer hier zuerst 
kommt und was aus dem Fiihrer ohne die Gefiiln'ten wiirde. 

Festzuhalten ist, daB die Beteiligten zwischen sich Beziehungsstrukturen her- 
stellen und daB die Gleichartigkeit dieser Strukturen keine Selbstverstandlich- 
keit ist, sondern ein Ergebnis ausgiebiger Metakommunikation. 
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Kommunikation bedient sich digitaler und analoger Modalitaten 

Tm Nervensystem gibt es zwei verschiedene Alien der Signaliibemiittlung: 

(1) Durch Neuronen, die nach dem Alles-oder-Nichts-Prinzip arbeiten, und 

(2) durch die Aktivitat innersektorischer Diiisen, die Hormone als Informa- 
tionstrager in den Blutkreislauf geben. Beide Kommunikationsformen beste- 
hen nicht nur nebeneinander, sondern greifen oft in sehr komplexer Form 
ineinander. 

Dieselben unterschiedlichen Kommunikationsweisen finden sich auch in 
kiinstlichen Systemen: Es gibt Rechenautomaten, die nach dem Alles-oder- 
Nichts-Prinzip mit Transistoren arbeiten. Sie lie i Ben Digitalrechner, da sie mit 
Zahlen in der Weise operieren, daB sowohl Daten als auch Instruktionen in 
Form von Zahlen verarbeitet werden. Dabei besteht eine willkiirliche Entspre- 
chung zwischen einer bestimmten Information und der ihr zugeordneten Zahl. 

Daneben gibt es aber noch eine andere Art von Maschinen, die nicht mit will- 
kiirhcher Kodifiziemng arbeiten, sondern eine Entsprechung, eine Analogie 
der Daten herstellen. Man bezeichnet diese Maschinen dementsprechend auch 
als Analogrechner. 

Auf dem Gebiet der menschlichen Kommunikation treffen wir nun ebenfalls 
beide Kommunikationsweisen an. Es gibt zwei verschiedene Weisen, in denen 
etwas dargestellt werden kann: entweder durch einen Namen oder sonst ein 
Symbol, das dem Gegenstand zugeordnet ist, oder aber durch Entsprechung, 
Analogie, z. B. in der Form einer Zeichnung. Die Darstellung durch Worter 
und Symbole entsprache der digitalen Kommunikation, und die Darstellung 
durch Entsprechungen, wie z. B. Zeichen oder Ausdrucksverhalten, entspra- 
che der analogen Kommunikationsfoim. 

Digitale Kommunikationen haben eine komplexe und vielseitige logische 
Struktur oder Grammatik. Die menschlichen Ermngenschaften sind ohne digi- 
tale Kommunikation, besonders die Sprache, kaum denkbar. Auf dem Gebiet 
der Beziehungen bedienen wir uns dagegen oft analoger Kommunikationsfor- 
men; das wird leicht einsehbar, wenn man sich etwa vergegenwartigt, wie 
schwer es ist, mit Worten Liebe oder Zuneigung glaubhaft zu beteuem, wenn 
man sie nicht zugleich auf analoge Weise, z. B. durch Gebarden, Mimik aus- 
driicken kann. 

Es ist anzunehmen, daB der Inhaltsaspekt digital, wahrend der Beziehungs- 
aspekt vorwiegend auf analogem Wege konmiuniziert wird. 

Pragmatisches Gewicht erhitlt der Sachverhalt dadurch, daB es Probleme der 
Ubersetzung von Bedeutungsgehalten zwischen beiden Bereichen gibt. Vor al- 
lem fehlt in der analogen Kommunikation eine logische Syntax. Das heiBt, so 
grundlegende Sinnelemente wie die Beziehung ,wenn-dann‘ oder die Bezie- 
hung ,entweder-oder‘ fehlen in dieser Ail der Kommunikation. Ja, noch viel 
gmndlegender: Man kann auf analogem Wege kein ,Nicht-sein‘ ausdriicken, 
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sondem immer nur ein anderes ,So-sein‘. Das gibt vielen analogen Mitteilun- 
gen den Charakter der Mehrdeutigkeit. Diese Schwierigkeiten hat sowohl der 
Sender einer Kommunikation, dem es schwerfallt, digitate Ubersetzungen fiir 
seine analogen Mitteilungen zu finden, wie andererseits auch der Empfanger, 
der nicht weiB, wie er eine analoge Kommunikation aufzufassen hat. Dagegen 
besitzt die digitale Kommunikationsform kein ausreichendes Vokabular zur- 
klaren Definition von Beziehungen. Wenn ein Konflikt iiber die Bedeutung 
einer analogen Kommunikation entsteht, wird jeder Partner in der Beziehung 
dazu neigen, die Vokabel zu wahlcn. die seiner Sicht entspricht. Um ein Bei- 
spiel zu geben: Es hangt ganz vom momentanen Stand der Beziehung ab, ob 
ein Geschenk als Ausdruck der Zuneigung, als Bestechung oder als Wieder- 
gutmachung aufgefaBt wird. 

Kommunikation verlauft entweder symmetrisch oder komplementar. 

Eine komplementare Beziehungsfomi liegt vor, wenn ein Uber- und Unterord- 
nungsverhaltnis besteht, wie z. B. zwischen El tern und Kindem, Arzt und Pa- 
tient oder Lehrer und Schuler. Symmetrische Interaktion besteht, wenn beide 
Partner einander als gleichwertig oder ebenbiirtig erachten, sei es nun auf- 
grund zugeschriebener oder erworbener Fahigkeiten. 

Wir miissen zum Verstandnis dieser Regel davon ausgehen, daB jede Kommu- 
nikation in einer Ordnung systematised strukturierter Beziehungen zwischen 
den Kommunizierenden steht. Wenn z. B. fur das Verhalten des Individuums 
A in dessen Kultur Dominanz und als kulturbedingtes Antwortverhalten von 
B darauf Unterwerfung erwartet wird, so ist es wahrscheinlich, daB diese Un- 
terweifung ein weiteres Dominanzverhalten auslost, das seinerseits weitere 
Unterwerfung fordert. Wir haben es also mit einer potentiellen Progression zu 
tun, und wenn nicht andere Faktoren mitspielen, die diesem UbermaB von 
Dominanz und Unterwerfung Grenzen setzen, so muB A immer dominanter 
und B immer unterwurfiger werden. 

Die symmetrische Beziehungsfomi zwischen Individuen oder Gruppen zeich- 
net sich dadurch aus, daB auf eine Handlung von A die gleiche oder eine sehr 
ahnliche Handlung von B erfolgt. So laBt sich beispielsweise haufig gegen En- 
de eines FuBballspiels beobachten, daB leichte und zum Teil unbeabsichtigte 
Regelverletzungen einer Mannschaft mit aggressivem Spielverhalten seitens 
der anderen Mannschaft beantwortet werden, was einen ProzeB der Eskala- 
tion gegenseitiger Aggressivitaten unter den Spielem zur Folge haben kann, 
wenn der Schiedsrichter nicht regelnd eingreift. 



Beziehung zwischen kommunikativem Handeln und Diskurs 

Nach Habermas (1971) lassen sich zwei Formen umgangssprachlicher Kom- 
munikation unterscheiden, namlich auf der einen Seite ,kommunikatives Han- 
deln 1 und auf der anderen Seite der ,Diskurs‘. Die soeben besprochenen prag- 
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matischen Regeln des Kommunizierens beziehen sich auf das kommunikative 
Handeln und nicht auf den Diskurs. Im kommunikativen Handeln sind AuBe- 
rungen in den Gesamtkontext der Handlung eingebettet. Sie sind gleichsam 
Teile des Handelns. Die Geltung von Sinnzusammenhangen wird schon vor- 
ausgesetzt, um handlungsbezogene Erfahrungen auszutauschen. Demgegen- 
iiber werden im Diskurs Sinnzusammenhange, deren Geltungsbereich proble- 
matisch geworden ist, zum Thema sprachlicher Auseinandersetzung gemacht. 

Bei den Begriffen ,kommunikatives Handeln' und ,Diskurs‘ haben wir es mit 
analytischen Kategorien zu tun, die wir in dieser eindeutigen Form in der Rea- 
litat nur selten antreffen, denn wir konnen auch aus unseren Diskursen Bezie- 
hungsaspekte und analoge Kommunikationen wohl kaum vollig ausschlieBen. 
Wichtig ist es zu erkennen, daB diese Begriffe Zielpunkte anbieten, auf die hin 
wir unsere Bemiihungen ausrichten konnen. So sollte man z. B. in der politi- 
schen Bildung auf die Ausbildung der Diskursfahigkeit Wert legen. Beim Dis- 
kurs geht es um die Sache, beim kommunikativen Handeln um die Beziehung. 

SchlieBlich muB aber auch erkannt werden, daB es Realitaten gibt, die sich 
auch auf dem Wege iiber den Diskurs nicht andem lassen. Einen Diskurs fiih- 
ren, kann politisches Handeln bedeuten. Aber es gibt andere Foimen politi- 
schen Handelns, und die soziale Situation kann nach anderen Foimen verlan- 
gen. Nach Habeimas (1971) gelten nun auch fur den Diskurs folgende Regeln. 

Aufhebung von Handlungszwangen im Diskurs 

Diese Regel soil besagen, daB in einem Diskurs keine Motive auBer kooperati- 
ver Verstandigungsbereitschaft gelten soil ten. Man kann sich dariiber streiten, 
ob nicht auch Motive wie intellektuelle Feidenschaft und Sachinteresse im 
Diskurs i lire n Platz finden konnen; festhalten muB man in jedem Fall, daB ein 
Diskurs nicht zustande kommen kann, wenn die Beteiligten unter auBeren 
Handlungs- und Entscheidungszwangen stehen. Auch politische oder okono- 
mische Interessenlagen konnen solche Handlungszwange darstellen, die einen 
Diskurs unmoglich machen. 

Aufhebung von Geltungsanspriichen im Diskurs 

Um einen Diskurs zu fiihren, scheint es nach Habermas unerlaBhch, sich auf 
Diskussionen iiber Sachverhalte einzulassen, die der Fall, aber auch nicht der 
Fall sein konnen. Ebenso muB man bereit sein, iiber Vorschlage nachzuden- 
ken, die richtig, aber auch nicht richtig sein konnen. 

Zusprechen von Ebenbiirtigkeit und Vernunft im Diskurs 

Verstandigungsbereitschaft wurde als das wesentliche Motiv fiir den Diskurs 
bezeichnet. Aber die Frage bleibt: Wie ist eine solche Verstandigungsbereit- 
schaft iiberhaupt moglich? Warum sollen die Partner denn aufeinander horen? 
Das ist nach Habeimas nur moglich, indem man dem Partner Zurechnungsfa- 
higkeit und Vernunft unterstellt. Genau wie wir in einer kommunikativen Be- 
ziehung Vernunft fiir uns in Anspruch nehmen, so miissen wir diese Eigen- 
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schaft auch deni Partner zugestehen. Taten wir das nicht, gabe es nur Schein- 
kommunikation. Wir miissen, um iiberhaupt kommunizieren zu konnen, an- 
nehmen, dab der Partner jede seiner Behauptungen auch begriinden kann, 
und dab er zudem auch meint, was er sagt. Von diesem Postulat ist auszuge- 
hen, obwohl jeder weib, dab es durchaus nicht irnnier eifiillt ist. Seine Berech- 
tigung ist aber immerhin so haufig gegeben, dab die Annahme von Vemunft 
und Aufrichtigkeit beim Partner irnnier noch die effektivste Handlungsmaxime 
ist. 

Verniinftige Wahrhaftigkeit erweist sich im Handeln 

Wie kann man die verniinftige Kompetenz eines Partners feststellen? Man 
mub ja aufgrund irgendeines Kriteriums in der Lage sein zu entscheiden, ob 
der Diskurs abgebrochen werden mub, weil das Zugestehen von Vemunft und 
Aufrichtigkeit nicht berechtigt war. Habermas schlagt vor, einen Sprecher an 
der „Walirhaftigkeit seiner Auberungen“ zu messen. Habermas selircibt: 

„Ein Sprecher aubert sich walirhaftig, wenn er die Intentionen, die er im Voll- 
zug seiner Sprechakte zu erkennen gibt, sich oder anderen nicht blob vor- 
tauscht, sondem tatsachlich meint. (...) Der wahrhaftige Sprecher iibemimmt 
die Verpflichtung, fur die Konsequenzen einzustehen, die er mit den implizi- 
ten Emsthaftigkeitsbedingungen seiner Sprechakte auf sich genommen hat (...) 
Ich schlage vor, eine Aubemng dann walirhaftig zu nennen, wenn der Spre- 
cher den Regeln, die fur den Vollzug eines Sprechaktes, insbesondere fiir die 
Verpflichtung, die impliziten Emsthaftigkeitsbedingungen gegebenenfalls zu 
erfiillen, konstitutiv sind, tatsachlich folgt“ (1971, S. 131 ff.). 

Diskurse verlangen nach der ,idealen Sprechsituation‘ 

Um einen Diskurs zu frill ten. mub eine Situation gegeben sein, in der jeder die 
Freiheit hat, sich mitzuteilen. Weiterhin mub jeder bemiiht sein, die Wahrheit 
iiber einen Gegenstand zu finden und auszusprechen. Alle am Diskurs betei- 
ligten Personen miissen die Regeln befolgen, die Freiheit und Wahrheit mog- 
hch machen. Der Diskurs verlangt also, dab alle Sprechakte sich sozusagen in 
gereinigter Foim, in einer ,idealen Sprechsituation‘, darstellcn, frei von storen- 
den Emotionen und blockierenden Macht- und Herrschaftsbeziehungen. 



Zusammenfassung 

Soziale Interaktion bezeichnet die zwischen Personen und Gruppen bestehen- 
de gegenseitige Beeinflussung. Mit dem Begriff ,Kommunikation‘ wird der Be- 
deutung des Infoimationsaustausches im Zusammenhang mit Interaktionsvor- 
gangen Rechnung getragen. Die Funktion von Interaktion und Kommunika- 
tion im sozialen Handeln zwischen Individuen und Gruppen zeigt sich in der 
wechselseitigen Steuerung und Kontrolle von Verhalten und im Austausch ma- 
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terieller und immaterieller Giiter. In diesem Zusammenhang wird der aus- 
tauschtheoretische Erklarungsansatz diskutiert. 

Tm ProzeB der Interaktion und Kommunikation sind die Koorientierung der 
Interaktionspartner, die wechselseitige Kontingenz ill res Verhaltens, die indivi- 
duelle Zielorientierung und ill re Interpretation durch den Interaktionspartner, 
die Ail und Weise und der Inhalt der iibemiittelten Infomiation von zentraler 
Bedeutung. Neben sprachlichen Informationen werden Formen nonverbaler 
Infomiationsubemiittlung, besonders fur den ProzeB der Attribution von Mit- 
teilungen, die Darstellung von Gefuhlen und die Definition der Beziehungs- 
qualitat im InteraktionsprozeB eingesetzt. 

Die von Watzlawick entwickelten pragmatischen Regeln der Kommunikation 
kennzeichnen die Ablaufstruktur zwischenmenschlicher Kommunikation. Die 
Unterscheidung zwischen kommunikativem Handeln und Diskurs nach Ha- 
bermas verweist auf die Bedeutung bereits vorausgesetzter und unausgespro- 
chener Sinnzusammenhange im kommnnikativen Handeln und die Moglich- 
keit, sie zum Gegenstand sprachlicher Auseinandersetzung zu machen. 



Fragen 

1. Welche Prozesse werden mit dem Begriff Interaktion und Kommunikation 
bezeichnet? 

2. In welchen Prozessen zeigt sich die Steuerungs- und Kontrollfunktion von 
Interaktion und Kommunikation? 

3. Wie laBt sich der ProzeB sozialer Interaktion mit der Austauschtheorie er- 
klaren? 

4. Welches sind die zentralen Detemiinanten im Interaktions- und Kommuni- 
kationsprozeB? 

5. Welche Formen nonverbaler Kommunikation lassen sich unterscheiden? 

6. Nach welchen Regeln verlauft zwischenmenschliche Kommunikation? 

7. Was versteht man unter einem Diskurs? 

8. Worin unterscheiden sich kommunikatives Handeln und Diskurs? 
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Kapitel IV 

Soziale Norm und soziale Rolle 



Mit der fortschreitenden Erforschung des sozialen Verhaltens wurde deutlich, 
daB soziales Zusammenleben in sehr differenzierter Weise geordnet ist, und 
dad diese Ordnung von zwei bedeutsamen Regulationsfaktoren gepragt wird: 
Der sozialen Norm und der sozialen Rolle. Erst das Bestimmen von Nomien 
und die Kontrolle des nomigemaBen Verhaltens emioglichen ein geordnetes 
Zusanmienleben in Gruppen. So ist zum Beispiel das Einhalten von Spielre- 
geln die Grundvoraussetzung fur das Zustandekommen selbst der einfachsten 
Gmppenspiele. Schnelles und reibungsloses Handeln in Gruppen setzt voraus, 
daB man weiB, wie die anderen Gruppenmitglieder sich verhalten werden, und 
daB man ihr Verhalten kalkulieren kann. Nur wenn eine Person sich so ver- 
halt, wie es den Erwartungen der Gruppenmitglieder entspricht, wenn sie also 
der ihr zugedachten Rolle gemaB handelt, kann es zu Kooperation in der 
Gruppe konmien. Im folgenden Kapitel werden wir uns damit befassen, wie- 
weit soziale Normen und Rollen das Verhalten des einzelnen Gruppenmitglie- 
des bestimmen, und wie nomigerechtes und rollengemaBes Verhalten kontrol- 
liert werden kann. 



Die soziale Norm 



Definition des Begriffes ,Norm‘ 

Eine Norm ist die den Gruppenmitgliedem gemeinsame und von ihnen geteil- 
te Erwartung dariiber, wie man sich in einer bestinmiten Situation verhalten 
und wie man denken soil. , Gemeinsame Erwartung' heiBt in diesem Zusam- 
menhang, daB alle oder doch die meisten Gruppenmitglieder wissen, was er- 
wartet wird. Die Spezifizierung ,geteilt‘ soil darauf hinweisen, daB zum Norm- 
charakter einer Erwartung nicht nur gehort, daB es sich um eine allgemein 
verbreitete Erwartung handelt, sondern auch, daB jeder einzelne weiB, daB die 
anderen Gruppenmitglieder um diese Erwartung wissen. 

Am Beispiel der StraBenverkehrsordnung laBt sich gut zeigen, daB eine Er- 
wartung sowohl gemeinsam als auch geteilt sein muB, um handlungssteuemd 
wirken zu konnen: WuBte man nicht, daB man bei ,Griin‘ fahren darf, auch 
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wenn man auf einer kleinen Ne bens trade wartet, wurde man sich nur sehr zo- 
gernd iiber die Kreuzung wagen, obwohl die Autos auf der anderen StraBe 
halten. Aber auch wenn man selber genau weiB, daB man fahrcn darf, sich 
aber nicht sicher ist, ob das die anderen wissen, wird man vorsichtig sein. Zu- 
gig wird die Handlung also nur dann ablaufen, wenn man weiB, was von 
einem erwartet wird, und wenn man sicher ist, daB die anderen das auch 
wissen. 

Nomien haben zwei gmndlegende Charakteristika: (1) Sie werden von der 
Person als von auBen konmiend erlebt, als nicht von ihr selbst geschaffen (Ex- 
ternalitat), und (2) diese Normen iiben iiber die genannten Erwartungen 
einen Zwang auf das Denken und Verhalten der Person aus, ganz gleich, ob 
die Person diese Norm nun anerkennt oder nicht. Diese Charakterisierung 
stanimt von Durkheim (1898). Durkheim spricht zwar nicht von Normen, 
sondern von „soziologischen Tatbestanden“, faBt aber darunter auch das, was 
hier ,Norm‘ genannt wird. 

Noimen variieren hinsichtlich der Starke, mit der jeder dieser Faktoren sie be- 
stimmt. Wenn wir die ,Externalitat‘ und den ,Zwangscharakter‘ der Normen 
als Dimensionen auffassen, konnen wir folgendes Schema entwerfen: 




von Externalitat und Zwangscharakter 

Dabei ist allerdings zu beriicksichtigen, daB in einer offenen, von Meinungs- 
machern, Meinungsfiihrern und den Massenmedien bestinmiten Gesellschaft 
der Extemalitatsgrad zunimmt. Tmmer mehr Menschen richten sich in immer 
melir - Verhaltensbereichen nach dem, was zur Zeit ,in‘ ist, was ein ,moderner‘ 
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Mensch tut, denkt und empfindet, ohne sich dieses auBeren Drucks noch be- 
wuBt zu werden. So gesehen unterliegt die Mode zwar einem geringen Grad 
an unausweichlichem Handlungszwang (siehe Abb. 4) aber die Extemalitat 
ist nur noch fur denjenigen niedrig, der einen eigenen, sehr personlichen Mo- 
destil entwickelt hat und sich nicht von der jahrlich neu propagierten Mode- 
richtung abhangig macht (Roberts & Maccoby, 1985). 

Diese Art der Klassifiziemng von Normen nach dem Grad des handlungssteu- 
ernden Einflusses, den sie auf eine Person ausiiben, und nach dem Grad, in 
dem die Erwartungen als von auBen kommend erlebt werden, vemachlassigt 
allerdings zwei Bereiche des Verhaltens, auf die z. B. Hofstatter (1963) hin- 
weist: (1) Die Selbstverstandlichkeiten und (2) den Bereich der individuellen 
Freiheit. Nach unserer Definition kann man hier nicht von normativ bestimm- 
tem Verhalten sprechen. Bei den Handlungen irn Bereich der individuellen 
Freiheit setzt der Handelnde die Regeln selber, sie werden nicht als von auBen 
kommend erlebt, und bei der Orientierung an dem, was als selbstverstandlich 
gilt, fehlt der Zwangscharakter. Wir werden zunachst naher auf die Kategorien 
des Verhaltens eingehen, die in das beschriebene Schema passen: Das sind Ta- 
bus, Konventionen und Moden. Danach behandeln wir die Selbstverstandlich- 
keiten und den Bereich der individuellen Freiheit gesondert. 



Die normativ bestimmten Verhaltensbereiche 

Der Bereich der Tabus 

Fur Freud gibt es drei Tabus: Vatermord, Inzest und Kannibalismus. Das, was 
von den Menschen am intensivsten gewiinscht wird, muB am Striktesten unter- 
druckt werden. In der Sozialpsychologie wird der Begriff weiter gefaBt und 
kennzeichnet nach Hofstatter die in Frage gestellte Selbstverstandlichkeit. 
Hofstatter verweist darauf, daB der alte, klassische Begriff des consensus 
communis 4 zu seiner Zeit eine unbezweifelte Selbstverstandlichkeit war. Als 
aber irn 18. Jahrhundert aus diesem .consensus communis 4 unsere Vorstellung 
von .common sense' wurde, da enthielt dieser Begriff schon einen Appell, den 
Appell an den .gesunden Menschenverstand'. Mit dem Hinweis auf den ge- 
sunden Menschenverstand wird ein Anspruch auf Selbstverstandlichkeit zu 
einem Zeitpunkt gestellt, an dem schon nicht mein’ alien klar ist, was denn 
darunter zu verstehen sei. Hofstatter verweist auf die amerikanische Unabhan- 
gigkeitserklarung, in der es heiBt: „We hold these truths to be self-evident that 
all men are created equal. 44 Nun kann es aber wohl in einer Gesellschaft, die 
sich der Sklavenhalterei bediente, kaurn selbstverstandlich gewesen sein, daB 
alle Menschen gleich sein sollten. Man denke daran, wie lange bei uns der Be- 
griff der Oder-Neisse-Finie diesen Tabu-Charakter hatte, genauso wie die 
,freiheitlich-demokratische Gmndordnung 4 . Es ist ein fordemder Unterton, 
der mitschwingt, wenn eine gesellschaftliche Gruppiemng etwas als „selbstver- 
standlich 44 hinstellt. Verhaltensweisen, die solche geforderten Selbstverstand- 
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lichkeiten in Frage stellen, werden am ehesten als verraterisch, krankhaft und 
kriminell geahndet. 

Wie selu die Bestimmung dessen, was als kriminell zu gelten hat, sozial be- 
dingt ist, zeigen z. B. die Kriegsverbrecherprozesse. Noch Anfang 1972 sagte 
ein Richter uber einen Angeklagten, der an Exekutionen von Juden beteiligt 
war: “,Keiner der Angeklagten ist kriminell, und ohne das NS-Regime hatten 
sie niemals vor einem Schwurgericht gestanden. Sie handelten in Ubereinstim- 
mung mit ihrer Umwelt, nicht gegen sie‘; und nicht einmal aus Kreisen der Ju- 
stiz regte sich Einspruch" (Der Spiegel, 1973, Nr. 9, S. 17). 

Der Bereich der Konventionen 

Bei der Besprechung der Tabus konnte der Eindruck entstehen, als ob strenge 
Noimen nur in bezug auf die Grundlagen der Gesellschaft aufgestellt wurden. 
Das ist nun aber keineswegs so. Auch Sitten und Gebrauche sind Normen. Es 
ist eine Konvention, daB man sich wahrend eines Gottesdienstes nicht laut mit 
seinem Nachbam unterhalt oder als Lehrer keinen radikalen politischen 
Standpunkt vertritt. VerstieBe man gegen diese Konventionen, wiirde man 
zwar nicht als Verbrecher behandelt, aber das Verhalten wurde durch negative 
Sanktionen geahndet. 

Der Begriff des ,Gesetzes‘ laBt sich in das von uns gewahlte Koordinaten- 
system allerdings nicht einordnen, da Gesetze auf der einen Seite Sachverhalte 
regeln, die wir als tabuisiert ansehen, und andererseits den noch zu bespre- 
chenden Bereich der Moden und Launen beriihren. 

Der Bereich der Moden 

An so triviale Dinge wie die Art, sich zu kleiden oder zu sprechen, konnen 
sich ebenfalls Erwartungen binden. Eine Person, die sich nicht an die Mode 
halt, wird zwar nur selten direkt bestraft, aber doch haufig als AuBenseiter ge- 
sehen. Es wird einem in diesem Falle nicht gerade etwas Negatives zugefugt, 
aber doch haufig etwas Positives vorenthalten. Man wird nicht eingeladen, ge- 
mieden, nicht um die eigene Meinung gefragt und ahnliches mehr. 

Die Entdeckung der engen Verquickung von Mode und Wirtschaft ist durch- 
aus nicht neu. So hatte Thorndike schon 1929 die Statistiken uber den Kauf 
von Textilien analysiert und herausgefunden, daB nur 48 % des Geldes fur 
Kleidung zum Schutz gegen Kalte und Krankheit ausgegeben wurde. Der 
Rest, 52 %, wurde aus modischen und sozialen Griinden ausgegeben. 



Die nicht normativ bestimmten Verhaltensbereiche 

Der Bereich der Selbstverstandlichkeiten 

Uber den Bereich der Selbstverstandlichkeiten laBt sich nur schwer reden. 
Einmal nimmt die Zahl der Selbstverstandlichkeiten mit der Zunahme der 
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Komplexitat einer Gesellschaft ab. Andererseits sind wir uns unserer Selbst- 
verstandlichkeiten nicht bewuBt, solange wir nicht mit gegenteiligen Meinun- 
gen konfrontiert werden. Solange wir um sie nicht wissen, konnen wir sie auch 
nicht in Frage stellen. Deswegen ist es so schwer, Beispiele fur diesen Bereich 
zu finden. Die Aussage, „der Mensch ist den Tieren an Denkfahigkeit iiberle- 
gen“, diirfte eine Selbstverstandlichkeit darstellcn. Sicher lenkt diese Maxime 
unser Verhalten und Denken, aber wir sind uns dessen nicht bewuBt. Wir ha- 
ben auch nicht das Gefiihl, unter einem Zwang zu stehen, auch wenn wir uns 
nach der Maxime in unserem Handeln und Denken richten. Ohne Konfronta- 
tion werden wir uns dieser Steuerung nicht bewuBt. Ein soziales System, das 
sich ganz und gar von allem auBeren Kontakt abschlosse, konnte sich niemals 
seiner eigenen Selbstverstandlichkeiten bewuBt werden, ebensowenig wie eine 
Person ohne Spiegel erkennen kann, wie sie aussieht. 

Der Bereich der individuellen Freiheit 

Verglichen mit den Gebieten des Lebens, die von der Art der bis jetzt bespro- 
chenen Normen beeinfluBt werden, ist der Bereich der individuellen Freiheit 
relativ klein. Man versuche einmal, alle die Dinge aufzuzahlen, zu deren Erle- 
digung man nicht irgendwelche sozialen MaBstabe heranzieht. Die Zahl ist gar 
nicht so groB. Oder, wie die Dame zum P fairer sagte: Alles, was ich gerne tue, 
ist entweder ungesetzlich, unmoralisch oder macht dick. 

Allerdings bedeutet die Enge dieses Bereichs nicht notwendigerweise, daB 
man sich unfrei fiihlt. Wenn es regnet, und man offnet den Schirm, fiihlt man 
sich kaum unfrei, nur weil das der Norm entspricht und alle anderen genauso 
handeln. Selbst bei unserem Rechensystem, dem Dezimalsystem, handelt es 
sich ja um eine soziale Steuerung, die aber wohl kaum als unterdruckend er- 
lebt wird. Nicht selten werden Entscheidungen, bei denen die Wahl als selbst- 
verstandlich empfunden wird, auch als frei gefallt erlebt. Das kann dazu fiih- 
ren, daB auch in Situationen, in denen Anderungen wiinschenswert waren, das 
dazu notige ,revolutionare Potential 4 fehlt. Die engen Grenzen des Bereichs 
der individuellen Freiheit werden gewohnlich erst dann zum Problem, wenn 
zwei verschiedene Normsysteme miteinander in Konflikt geraten. Die Burger 
einer demokratischen Gesellschaft meinen oft, daB Menschen, die in einer 
Diktatur leben, besonders stark unter der Unfreiheit leiden miiBten. Dies ist 
aber fur alle die Menschen nicht der Fall, die keine Alternative zu ihrer gegen- 
wartigen Lebenssituation kennengelernt haben oder iiber Massenmedien ver- 
mittelt bekommen. 

Verstandlicherweise ist dieser Bereich der individuellen Freiheit am groBten 
auf der Ebene des Denkens. Er ist schon enger auf der Ebene der geauBerten 
Meinung und ist auf der Ebene des aktuellen Verhaltens und Handelns am 
weitesten eingeschrankt. Hofstatter bringt als Beispiel den Mann, dem eine 
bestimmte religiose Praxis zuwider ist. Sich selbst gegeniiber wird er vielleicht 
von „Zirkus“ sprechen. Nach seiner Meinung gefragt, wird er sich vermutlich 
gewahlter ausdrucken. Und sollte er einmal einem Gottesdienst dieser Glau- 
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bensrichtung beiwohnen miissen, wird er sich vermutlich ahnlich wie die Glau- 
bigen verhalten. In gewisser Hinsicht ist es unfair, von Menschen zu erwarten, 
dab sie „zu ihrem Wort stehen“, wie man sagt. Worte unterliegen anderen Re- 
guliemngsmechanismen als Taten, das sollte man erkennen und akzeptieren. 
Diese letzte Aussage muB im Gegensatz zu der schon zitierten AuBerung von 
Habermas gesehen werden, daB die Wahrhaftigkeit von Aussagen an der Ent- 
sprechung von Worten und Taten zu messen sei (1971, S. 66). Da unseres 
Erachtens nach beide Prinzipien fiir die Analyse sozialen Verhaltens wichtig 
sind, entsteht hier ein Dilemma, das nach verschiedenen Richtungen hin auf- 
gelost werden kann. Man kann es aufgeben, an die Moglichkeit einer absolu- 
ten Wahrhaftigkeit zu glauben und sein soziales Handeln dementsprechend 
einrichten. Man kann aber auch versuchen, die normative Steuerung von Wor- 
ten und Taten gleich zu gestalten, wobei noch zu klaren ware, ob sie gleich 
streng oder gleich tolerant gesteuert werden sollen. 

Bis jetzt kann als empirisch gesicherte Regel gelten, daB sich die normative 
Steuerung einer Verhaltensweise mit dem Grad der Offentlichkeit erholit. Es 
ware deswegen aber falsch, die intimen Foimen des Ausdrucks fur die einzi- 
gen zu halten, aus denen hervorgeht, wie die Person wirklich ,ist‘. Eine solche 
Aussage kann man nur machen, wenn man von der Annahme eines absoluten 
Individuums ausgeht, dessen Individualitat und Freiheit von der Gesellschaft 
in Ketten gelegt ist. Ein solches Bild vom Menschen vernachlassigt vollig die 
Tatsache, daB es ohne Leben in der Gesellschaft keine menschliche Natur ga- 
be. Was den Organismus zum Menschen macht, ist zwar in den Genen als 
Moglichkeit angelegt, aber zur Entfaltung kommt es erst durch das Aufwach- 
sen und Leben in der Gesellschaft. Das heiBt nicht, daB die Gesellschaft uns 
keinen Zwang auferlegt. Sie tut es und wird es selbst nach der Meinung Mar- 
cuses (1955) wohl immer bis zu einem gewissen, nicht reduzierbaren Grad tun 
miissen. Wir sollten aber gleichermaBen bereit sein, anzuerkennen, wie 
selir wir zu unserer Entfaltung der Gesellschaft bediirfen. Man bedenke, wie- 
viel von der eigenen Individualitat iibrig bleiben wiirde, wenn man sich selbst 
das Brot backen, die Kleider nahen und 14 Stunden am Tag arbeiten muBte. 
Erst die Gesellschaft und das von ihr entwickelte Wirtschaftssystem schaffen 
die materiellen und noimativen Voraussetzungen, den individuellen Freiheits- 
spielraum zu erweitern. 



Struktur und Entstehung von Normen 

Das Spektmm innerhalb jeder Norm 

Das Verstandnis der sozialen Normen wird unter anderem auch dadurch er- 
schwert, daB es oft nicht leicht ist, Noimen als Tabu, Konvention oder Mode 
einzuordnen. Denn haufig bestehen soziale Normen aus Strukturen von Er- 
wartungen unterschiedlicher Art. Nehmen wir als Beispiel die Norm: 
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,Ehre Vater und Mutter. 1 Darin steckt erstens, daB die Eltem fiir uns ein Lie- 
besobjekt sein sollen. Es wird vermutlich nicht viele Leute geben, die das an- 
zweifeln wurden. Es handelt sich um einen Satz, der einer Selbstverstandlich- 
keit recht nahe kommt. Andere Aspekte dieser Norm werden durch strikte Ta- 
bus geschiitzt, z. B. das Inzest-Tabu. Ein Teil der Erwartungen hat den Cha- 
rakter von Konventionen, z. B. die Forderung, daB man den Eltern helfen soil, 
wenn sie in Not sind. Ein Teil der Noim ist einfach Mode, z. B. die Beachtung 
des Muttertages. Und schlieBlich ist es uns selbst uberlassen, ob wir unsere 
Eltern zu Weihnachten beschenken, und was wir ihnen schenken. 



Die Entstehung von Noimen 

Bis jetzt haben wir zu erlautem versucht, wie Noimen das Verhalten beein- 
flussen. Aber umgekehrt laBt sich fragen, wo kommen die Noimen her, wenn 
nicht aus der Abstimmung von Verhaltensweisen in der Interaktion. So sieht 
es jedenfalls Homans (1960) wenn er schrcibt: 

„Die Noimen gehen haufig aus der diffusen Interaktion der Mitglieder hervor. 
Wenn diese sich fiir eine Weile verbinden, kristallisieren sich wie iiber Nacht 
die Gruppennoimen heraus und nehmen feste Gestalt an. An einem Tag wur- 
den sie befolgt, aber nicht ausdriicklich vertreten. Am nachsten Tag schon ist 
sich die Gruppe ihrer voll bewuBt. Der Ursprung der Normen wird leicht ver- 
gessen, falls er uberhaupt jemals bekannt war“ (S. 387). 

Bei der Bildung von Normen oder auch bei der Anderung schon bestehender 
Noimen kann man von den Aufforderungen in der konkreten Lebenssituation 
ausgehen. Danach tritt in einem ersten Stadium ein Ereignis auf, auf das die 
Person reagieren muB und auf das sie nicht mit Hilfe ihrer bisherigen Lebens- 
erfahrung antworten kann. Besonders plastische Beispiele sind Extremsitua- 
tionen, z. B. Bombenangriff, Flutkatastrophe, aber auch so etwas wie das Auf- 
treten einer ansteckenden Krankheit oder die Sanierung eines Stadtviertels 
stellen solche Ereignisse dar. Eine gute Beschreibung der Reaktion auf solche 
Ereignisse findet man in Steinbecks ,Friichte des Zorns'. In einem zweiten Sta- 
dium handelt dann die Person in einer der Situation angemessenen Weise, 
aber dieses neue Verhalten lauft den bestehenden Normen zuwider. Bis zu 
diesem Zeitpunkt reagiert die Person lediglich auf die Forderung der veran- 
derten Situation nach ihrem eigenen, besten Vorverstandnis. Dieses Vorver- 
standnis stiitzt sich selber natiirlich wieder auf Noimen, aber auf solche, die 
nicht auf die konkrete Situation zugeschnitten sind. In einem dritten Stadium 
hort die Person dann und sieht, daB andere Menschen in einer gegebenen Si- 
tuation genauso handeln wie sie selbst. Damit ist ein Bestimmungsstiick des 
Begriffes .Norm 1 erfiillt, der Aspekt der Gemeinsamkeit ist jetzt gegeben. In 
einem weiteren, vierten Stadium lemt die Person, daB die anderen so handeln, 
als erwaileten sie dieses gemeinsame neue Verhalten von der Person. Jetzt ist 
also nicht nur der Aspekt der Gemeinsamkeit vorhanden, sondem auch das 
andere Bestimmungsstiick der Noim, das gegenseitige Wissen um die Ge- 
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meinsamkeit. Letztlich kann dann noch die Kodifizierung der Norm eintreten. 
Kodifiziemng heiBt nicht nur, daB die Norm Gesetzeskraft erlangt, sondem 
auch, daB Philosophen, Autoren, Wissenschaftler die Norm durch Argumente, 
Verherrlichung oder Analyse legitimieren. 

Diese Theorie klingt plausibel. Es lassen sich auch leicht Beobachtungen fin- 
den, die sie stiitzen. Sehr schwer ist es dagegen, den konkreten Entwicklungs- 
gang auch nur einer Kleingruppennoim, geschweige denn einer gesamtgesell- 
schaftlichen Noim exakt und uberzeugend nachzuzeichnen. Mit Aussagen wie 
der folgenden ist fur die empirische Wissenschaft wenig gewonnen: 

„Sie [Nomien] verandern sich, entstehen und vergehen (...) in Ubereinstim- 
mung mit der Entwicklung der Produktions- und Klassenverhaltnisse (...) 
Noimen konnen nur in dem oben erlauterten gesellschaftlich-historischen Zu- 
sammenhang verstanden (...) werden. Darin besteht das einzig richtige, wis- 
senschaftlich-materialistische Herangehen an das Problem der Normen in der 
Soziologie. Jedes andere Herangehen an dieses Problem ist idealistisch und 
unwissenschaftlich“ (Eichhorn u. a., 1969, S. 308). 

In diesem Zusammenhang sei noch einmal auf den Unterschied in der Quali- 
tat der Normen hingewiesen. Je kleiner die soziale Einheit, desto mein - werden 
die Absprachen innerhalb der Gruppe dem einzelnen Gruppenmitglied als 
personliche Wunsche und Forderungen bestimmter anderer Gruppenmitglie- 
der erscheinen. Schon Simmel (1908) hat darauf hingewiesen, daB sich in klei- 
nen Gmppen wie der Zweierbeziehung die Gruppennomi und der personli- 
che EinfluB kaum unterscheiden. Erst in groBeren Verbanden wird aus den 
praktischen Arrangements eine moralische Verpflichtung irn Sinne Durk- 
heims. Dieser unterschiedliche, moralisch weniger verbindliche Charakter der 
Kleingmppennormen bezieht sich natiirlich nur auf solche Noimen, die inner- 
halb der jeweiligen Kleingmppe entstanden sind. Da die Kleingruppe aber 
kein isoliertes Gebilde in einem sozialen Vakuum ist, wird ein groBer Teil i liter 
Nomien denen der umgreifenden gesellschaftlichen Strukturen entsprechen. 
Nach der Behandlung des Begriffs der Norm wenden wir uns im nachsten Ab- 
schnitt dem Begriff .Rolle' zu und werden sehen, daB wir damit die begonnene 
Diskussion lediglich fortfulircn, denn auch beim Begriff der Rolle haben wir es 
mit Mustem von Verhaltenserwartungen zu tun. Am Begriff der Norm muBte 
die immer nur kiinstlich aufzulosende Dialektik sozialer Beziehungen klar ge- 
worden sein. Einerseits schlossen wir uns Homans an, der davon ausgeht, daB 
es zur Bildung und zur Anderung von Normen der Kommunikation bedaif. 
Aber sofort ist zuriickzufragen, wie denn eine Kommunikation zwischen zwei 
oder mehr Personen moglich sein soil, wenn nicht bereits Normabsprachen be- 
stehen. Im Fehlen soldier Normabsprachen sieht die Kommunikationstheorie 
z. B. einen wesentlichen Grund fiir die Schwierigkeit, mit Schizophrenen in 
Beziehung zu treten (Watzlawick u. a., 1969). Unseres Erachtens sind wir hier 
wieder an einer der Grenzen exakter empirisch-wissenschaftlicher Aussage- 
moglichkeiten. Auf der Ebene des Beobachtbaren miissen wir feststellen, daB 
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Kommunikation und nomiative Ubereinkunft sich wechselseitig bedingen. 
,Das, was geschaffen werden soil, muB schon da sein, um geschaffen werden 
zu konnen‘, ist eine unlogische Aussage, beschreibt aber in aller Strenge den 
Sachverhalt. Nun laBt sich durchaus die These vertreten, dab sich die Entste- 
hung dieses Verhaltnisses aus einer sehr groBen Anzahl auf einer menschli- 
chen Urgemeinsamkeit aufbauender Interaktionen erklaren laBt. Aber wir 
furchten, daB selbst wissenschaftliche Analysen nicht in der Lage sind, die 
Grundlagen und Ablaufe in so komplexen zwischenmenschlichen Prozessen 
voll zu erfassen. DaB eine solche Haltung der wissenschaftlichen Bescheiden- 
heit oder der Resignation praktische Folgen hat, wird im folgenden noch deut- 
lich werden. 



Die soziale Rolle 

Definition des Begriffs , Rolle 4 

Der Begriff , Rolle ‘ laBt sich am ehesten definieren, wenn man ihn gegen 
einen anderen Begriff absetzt, den der sozialen .Position 4 . Jeder Mensch hat in 
der Gesellschaft eine bestimmte Stellung inne. Er ist entweder mannlich oder 
weiblich, er hat ein hestimmtes Alter, einen bestimmten Familienstand, Beruf, 
Wohnort, Herkunft usw. Soziologische Kategorien dieser Ail stellen Dimen- 
sionen dar, die den Ort eines Menschen im sozialen System bestimmen. Die- 
sen Ort im sozialen System nennen wir .Position 4 oder auch .Status 4 . 

Mit jeder dieser Ortsbestimmungen im sozialen System ist ein Satz von Erwar- 
tungen dariiber verbunden, wie der Inhaber einer Position sich verhalten soil. 
Die Struktur von Erwartungen, die sich an eine Position kniipft, definieren wir 
als .Rolle 4 . Rolle ist der dynamische Aspekt des statischen Begriffs Position. 
Beispiel: ,Arzt‘ bedeutet eine Position im sozialen System. Verbunden mit die- 
ser Position sind Verhaltenserwartungen, z. B. daB ein Arzt Tag und Nacht an- 
gesprochen werden kann, daB er iiber die Krankheiten seiner Patienten 
Schweigen bewail rt und so fort. Das Verhaltensmuster, das sich aus diesen Er- 
wartungen ergibt, nennen wir die Rolle des Arztes. 

Nun hatten wir aber bereits .Norm 4 als Verhaltenserwartung definiert. Und so 
schreibt Hollander (1958, S. 119) dann auch: „Obgleich sie weiter besteht, ist 
die Unterscheidung zwischen Noimen und Rollen weder bedeutsam noch 
leicht aufrecht zu erhalten. 44 Will man unbedingt eine Unterscheidung treffen, 
kann man Rolle als Begriff fur eine bestimmte Art von Norm ansehen. So 
sieht es Homans (1960, S. 136/137), wenn er schreibt, daB „eine Noim, wel- 
che die erwartete Beziehung einer Person in bestimmter Lage zu anderen Per- 
sonen festsetzt (...) als die Rolle dieser Person bezeichnet [wird] 44 . Ebenso 
sieht es Newcomb (1950) der eineni Abschnitt seines Buches die Uberschrift 
gibt: „Positionen und Rollen: Normen zur Wahrnehmung von Personen. 44 
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Norm ist also der weitere Begriff, Rolle der engere, eingeschrankt auf die Be- 
ziehung zu Personen. 



Die Analyse von Rollen 

Mit der einfachen Aussage, daB es sich bei Rollen um Muster von Verhaltens- 
erwartungen handelt, ist noch nichts dartiber gesagt, woher diese Erwartungen 
stammen und auf was sie sich beziehen. Einen Ansatz zur Beantwortung die- 
ser Frage machen Hiebsch und Vorwerg (1973). Bei der Frage nach den Ursa- 
chen der Rollenerwartungen schlieBen sie sich der Meinung von Karl Marx 
an, daB die Rolle einer bestimmten Menschengruppe in der Gesellschaft 
hestimmt ist durch ilire Funktion in der kombinierten gesellschaftlichen Ar- 
beit" (S. 188). Ein solcher Satz kann fiir einen Sozialpsychologen ein erkennt- 
nisleitendes Interesse darstellen, fiir die empirische Arbeit bringt er sehr we- 
nig. Die Begriffe .Gesellschaft' oder ,gesellschaftliche Arbeit' sind fiir eine so- 
zialpsychologische Rollenanalyse zu abstrakt und zu allgemein. Anders dage- 
gen verhalt es sich mit den von Hiebsch und Vorwerg aufgefiihrten Aspekten 
der Rollenanalyse, die sich als iiberaus niitzlich erweisen konnen. 

Zunachst kann man an einer Rolle einen objektiven und einen subjektiven 
Aspekt unterscheiden. Der objektive Aspekt bezieht sich auf die Forderungen 
der Umwelt an den Rollentrager. Der subjektive Aspekt dagegen befaBt sich 
mit der Art, in der die Rollenerwartungen der Umwelt von der Person inter- 
pretiert werden. Rommetveit (1955) nennt den objektiven Aspekt die „gesen- 
dete Rolle" und bezeichnet die subjektive Interpretation als die „empfangene 
Rolle". 

Abgesehen von dieser Trennung in den objektiven und subjektiven Aspekt der 
Rolle lohnt es sich auch, die folgenden drei Bestimmungsstiicke des Rollenver- 
haltens zu betrachten: 

(1) Die individualpsychologischen Voraussetzungen adaquaten Rollenverhal- 
tens, (2) den Gestaltungsspielraum der Rolle und den damit zusammenhan- 
genden Verinnerlichungsgrad und (3) die Stellung der spezifischen Rolle im 
Netzwerk des gesamten Rollensystems. 



Individualpsychologische Faktoren adaquaten Rollenverhaltens 

Man kann davon ausgehen, daB Rollen dazu dienen sollen, bestimmte Funk- 
tionskomplexe effektiv zu gestalten, und daB es bestimmter Personlichkeits- 
eigenschaften bedarf, um die geforderten Kooperationsvorgange durchfuhren 
zu konnen. Man fiihlt sich hier z. B. an Parsons (1951) erinnert, der meint, 
daB Rollen festgelegt werden, um die Erfullung der notwendigen sozialen 
Aufgaben zu garantieren, zu koordinieren und zu standardisieren. 
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Natiirlich eroffnet sich auf diesem Wege auch die Moglichkeit einer kritischen 
Rollenanalyse, z. B. indem man die Dysfunktionalitat einer Rolle aufzeigt, ih- 
ren uberholten Charakter oder ihre vorurteilsbehaftete Verbindlichkeit mit 
psychologischen Eigenschaften. Man denke nur da ran, wie viele Rollen friiher 
der Frau verschlossen blieben, weil ihr angeblich die ,psychologischen Voraus- 
setzungen 4 fehlten. 

Gmndsatzlich geht es bei diesem Aspekt der Rollenanalyse urn die alte Frage, 
wie Individuality und Rollenverhalten zueinander stehen. Kann man die Rolle, 
analog der Rolle im Theater, als etwas ansehen, das man in der Garderobe ab- 
schminken kann; ober sollte, wie Plessner (1960, S. 114) meint, das „Sein in 
einer Rolle von dem eigentlichen Selbstsein 44 nicht grundsatzlich getrennt wer- 
den? 

In ahnlicher Weise sprechen Sarbin und Allen (1968) von „self-role congru- 
ence“, von der Ubereinstimmung zwischen Selbst und Rolle. Sie schreiben: 
„Der Begriff der Ubereinstimmung von Selbst und Rolle bezieht sich auf das 
MaB, in dem Eigenschaften des Selbst Charakterzuge, Werthaltungen, Glau- 
benssatze und in der Rolle liegende Verhaltensforderungen sich decken oder 
iiberschneiden“ (S. 524). Die Schwierigkeiten dieses Aspektes der Rollenana- 
lyse werden auch von Sader (1969) angesprochen: „DaB dem Begriff des 
Selbst (...) so wenig Interesse entgegengebracht wird, hat in erster Finie me- 
thodologische Griinde: Wir konnen zwar haufig Verhalten und Eigenschaften 
eindeutig einer Rolle zuordnen, (...), aber wir konnen nichts einwandfrei dem 
Selbst zuordnen 14 (S. 216). 

Um dieser Begriffsverwirrung, die sich um den Begriff des , Selbst 4 rankt, in et- 
wa zu entgehen, sprechen Sarbin und Allen mehr von „sozialer Identitat 44 und 
weniger von einem , Selbst 4 . Sie stellen fest: 

„Sarbin und Kulik (1965) betrachten das ,Selbst 4 als einen umfassenden Be- 
griff zur Bezeichnung aller Vorstellungen, die im Zusammenhang mit der 
Selbsteinschatzung des Individuums in alien Umweltdimensionen entstehen, 
koiperlichen und koiperfemen. Soziale Identitat wiirde demnach den Teil des 
Selbst darstellen, der alle Vorstellungen im Zusammenhang mit der Stellung 
des Individuums im sozialen Umfeld umfaBt 44 (1968, S. 550). 



Gestaltungsspielraum der Rolle 

Rollen unterscheiden sich hinsichtlich des Spielraumes, den sie fur personliche 
Ausgestaltung gewahren. Dabei muB der Doppclcharakter dieses Spielraumes 
gesehen werden. Einmal gibt es Rollen, bei denen die Umwelt fordert, daB der 
Trager sie in seinem Sinne ausgestaltet, daB er sich nicht mit der Erfullung der 
fixierten Fordemngen zufrieden gibt. ,PrinzgemahT oder ,Wchrbeauftragtei" 
waren Beispiele solcher Rollen. Andererseits aber gibt es Rollen, an die die 
Gesellschaft keine groBen Ausgestaltungsforderungen stellt, denen sie aber 
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g ro Ben Ausgestaltungsspielraum laBt. .Professor' und ,Wissenschaftler‘ sind 
hierflir Beispiele. In der Mehrzahl der Rollen werden Gestaltungsanforderun- 
gen und Gestaltungsspielraum miteinander korrelieren, und das macht die 
Falle des Auseinanderklaffens um so interessanter. So ergibt sich der relativ 
groBe Gestaltungsspielraum des Professors bei verhaltnismaBig geringen* Ge- 
staltungsanforderungen sicher zum guten Teil aus der Unkenntnis und aus 
dem Mangel an Verstandnis fur das Wesen dieser Rolle. Und zwar handelt es 
sich hier keineswegs nur um ein Unverstandnis der Gesellschaft ganz allge- 
mein fiir das Wesen dieser Rolle, sondern auch um mangelndes Verstandnis 
zwischen Kollegen. Wer ist schon bereit zu sagen, was er glaubt, von einem 
Kollegen an Ausgestaltung seiner Rolle erwarten zu konnen? Wer will und 
kann schon sachkundig beurteilen, was auf einem bestimmten Gebiet machbar 
ist und welche Leistungen gerechterweise erwartet werden konnen? 

Tm vorigen Abschnitt wurde das Spannungsverhaltnis von Individuality und 
Rollenverhalten als Problem beschrieben. Eine mogliche Losung des Problems 
liegt in der Verinnerlichung der Rolle. Im Falle der Verinnerlichung wiirden 
Rode und Selbst tatsachlich zusammenfallen. Nun unterscheiden sich Roden 
hinsichtlich des Grades, in dem sie verinnerlicht, d. h. zu Bestandteilen der 
Person gemacht werden miissen, um adaquat erfullt werden zu konnen. So 
gibt es auf der einen Seite Roden in der Gesellschaft, z. B. FlieBbandarbeiter, 
die von einer Person nicht verlangen, daB sie sich mit der Rode identifiziert. 
Man kann auch ohne diese Verinnerlichung ein adaquat funktionierender Rol- 
lentrager sein. Andererseits ist das bei Roden wie Lehrer oder Staatsprasident 
nicht denkbar. Ein Staatsprasident, der sich nicht mit seiner Rode identifiziert, 
kann sich nicht an der Macht halten. Interessanterweise sind Hiebsch und Vor- 
werg der Meinung, daB das Prestige einer Rode, ihr Sozialstatus, sich entspre- 
chend dem Grad dieser Verinnerdchungsanforderung verteilt. Beobachten 
konne man das, wenn z. B. ein bestimmter Funktionar fiir nicht ersetzbar ge- 
halten wiirde, obwohl er doch eigentlich Trager einer institutionalisierten Rode 
sei. Dazu bemerken sie : 

„In einem solchen Fade ist es dem Rollentrager offenbai' gelungen, die Verin- 
nerlichung der erforderdchen Rollenmerkmale so komplett und echt zu voll- 
ziehen, daB er dai'aus im Sinne der Anerkennung von der Gruppe zusatzli- 
chen (personlichen) Status erwerben konnte. Dieser, auf die betreffende Per- 
son beschrankte zusatzliche Status, summiert sich mit dem Status ihrer Posi- 
tion, der rollenabhangig ist, zu einem ungeteilten und fiir diese bestimmte Per- 
son auch unteilbaren Anerkennungs- und Verehrungsmodus. Dieser wird 
dann gelegentlich derart iiberwertig, daB die Austauschbarkeit von Personen 
in Roden als Moglichkeit nicht mehr gewuBt wird. So erklaren sich auch die 
.Katastrophenreaktionen' beim unverhofften Ausscheiden (etwa durch Tod) 
solcher Rollentrager" (1967, S. 180). 

Was nun gesehen werden muB, ist die Tatsache, daB der Grad der Verinnerli- 
chung eng an den Gestaltungsspielraum und die Gestaltungsanforderungen 
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der Rolle gekniipft ist. Der Grad der Verinnerlichung einer Rolle hangt von 
dem Mali ab, in dem es mdglich ist, im Rollenverhalten unterschiedliche Ver- 
haltensweisen, Seinsmoglichkeiten und Talente zu realisieren. Die Verinnerli- 
chung der Rolle wachst mit den Moglichkeiten zur Selbstaktualisierung in der 
Rolled 



Stellung der Rolle im Rollensystem 

Es handelt sich bei diesem Aspekt urn die mit einer Rolle verbundenen Koor- 
dinations-Erwartungen, das lie i lit, um die Festlegung und Bestimmung der 
verschiedenen Beziehungen zu anderen Rollen, einmal im Sinne von zu er- 
bringenden Dienstleistungen fur andere Rollen, zum anderen im Sinne von 
Hilfeleistungen, die von anderen Rollen beansprucht werden diirfen. So ge- 
hort zur Rolle des Lehrers die Veipflichtung, den Eltern Rede und Antwort 
zu stehen und seine Handlungen vor ihnen zu rechtfertigen. Es gehort dazu 
aber auch die Forderung an die iibergeordnete Dienstbehorde, im Falle eines 
Konfliktes mit den Eltern bis zum Beweis eines Verschuldens Riickendeckung 
zu gewahren. 

Die Analyse der Funktion und der Stellung einer spezifischen Rolle im Netz- 
werk anderer Rollen ist ohne Hinzunahme des sozialen Umfeldes der Rolle 
nicht mdglich. Die Stellung in einem Netzwerk ergibt sich erst aus der Bezie- 
hung zu anderen Teilen des Systems. Dies ist aber unstrittig. Problematisch ist 
dagegen, wie weit gespannt das Netzwerk der Rollen sein mud, um eine be- 
friedigende Analyse der Stellung der spezifischen Rolle im Rollensystem zu 
geben. Bei bestimmten Rollen, wie z. B. ,Vater‘ oder ,Lehrer‘, ist die entspre- 
chende Analyse sicher nicht ohne eine Reflektion der gesamten gesellschaftli- 
chen Situation zu leisten. Es gibt aber auch andere Rollen, wie z. B. ,Sekretar 
im Kegelklub' oder die Rohe des ,Vermittlers‘ in einer Arbeitsgruppe, bei de- 
nen die Gesamtgesellschaft keinen passenden Bezugsrahmen fiir die Rollen- 
analyse abgibt. Wir stoden hier erneut auf die von Seiffert (1972) behandelte 
Problematik, dad es in der Sozialpsychologie noch keine bindenden Regeln 
gibt, die eine klare Grenzziehung zwischen individuellen und allgemeinen Be- 
griffen erlauben. Auf das Problem der Rollenanalyse angewandt heidt das: Ob 
das Rollenverhalten und die Stellung von Rollen zueinander durch Begriffe 
analysiert werden, die sich am Erleben der beteiligten Individuen orientieren, 
z. B. ,Gestaltungsspielraum‘ und ,Randstellung im System', oder ob fiir diese 
Analyse Begriffe auf einem hoheren Abstraktionsniveau gewahlt werden, wie 
z. B. .Bcdcutung der Rolle fiir den Produktionsprozed', liidt sich nicht von der 
Logik der Wissenschaft her entscheiden, sondem bestimmt sich aus der Wert- 
haltung des Wissenschaftlers. Auch der pragmatische Standpunkt, der in der 
Behauptung deutlich wird, dad die Begriffsebene sich an der Aufgabe orien- 
tieren soil, beinhaltet eine Wertentscheidung, die widerspiegelt, dad die So- 
zialpsychologie fiir eine sozio-technische Wissenschaft gehalten wird. Verwen- 
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den wir nahe am individuellen Erleben liegende Begriffe, konnen wir damit 
den sozialen Alltag ertraglicher gestalten. Bedienen wir uns der globaleren Be- 
griffe der gesamtgesellschaftlichen Analyse, sprechen wir von .Klassencharak- 
ter', ,Rasse‘ oder ,geopolitischer Situation 4 , dann reflektieren und unterstiitzen 
wir damit ein Bemuhen um Losungen von Problemen, das sich nicht mit 
einem bloBen Ertraglicher-Machen begniigen will. Dabei ist zu beachten, daB 
nur eine nahe am Erleben bleibende Sozialpsychologie Hoffnung haben kann, 
eine empirische Wissenschaft zu bleiben. Um diese Art empirischer Sozialpsy- 
chologie aber geht es uns hier. 



Ziel der Rollenanalyse 

Fragt man, was aus der Sicht einer nahe am Erleben bleibenden Sozialpsycho- 
logie das Ziel einer solchen Rollenanalyse ist, so bietet sich der von Sarbin 
und Allen hervorgehobene Begriff des „role enactment 14 an. Wir wahlen als 
Ubersetzung den Begriff ,Rollenhandlung 4 . Ziel der Rollenanalyse ist also eine 
Beurteilung der Qualitat einer Rollenhandlung. Klare Aussagen iiber ,richtig‘ 
und ,falsch‘ lassen sich nach Sarbin und Allen bei einer solchen Beurteilung 
nicht fallen. Sie schreiben: „Wenn das Beobachtungsobjekt eine Person ist, die 
eine soziale Rolle spielt, so kann der Beobachter schwerhch eine einfache rich- 
tig-falsch-Unterscheidung treffen; er muB seine Schliisse vielmehr aus der 
Angemessenheit, dem Anstand und der Uberzeugungskraft der Handlung zie- 
hen“ (1968, S. 490). 

Aufgrund einer Rollenanalyse sollten sich folgende Fragen entscheiden lassen: 
(1) Ist das Handeln der sozialen Position des Handelnden angemessen, d. h. 
laBt sein Handeln erkennen, daB er sich des Umfeldes bewuBt ist, in dem die 
Handlungen ablaufen? (2) Entspricht das sichtbare Verhalten den nonnativen 
MaBstaben, die einem Beurteiler als Bewertungskriterien dienen? (3) Ist das 
Rollenhandeln uberzeugend, d. h. vermittelt es den Eindruck, daB der Rollen- 
trager sich zu Recht in dieser Position befindet? 

Die Art dieser Bewertungskriterien des Rollenhandelns full it unmittelbar zu 
der Frage, was geschieht, wenn die Antworten zu diesen Fragen negativ aus- 
fallen, d. h. zum Problem der sozialen Kontrolle. 



Die Kontrolle normativen und rollengemaBen Verhaltens 

Es ist durchaus keine muBige Frage, sich zu uberlegen, warum die Angehori- 
gen eines Sozialverbandes den Normen Folge leisten und sich rollengemaB 
verhalten. Die Annahme, Menschen seien vorwiegend durch negative Sanktio- 
nen gesteuert, driickt den Sachverhalt zumindest sc hr vereinfacht aus. Neben 
den negativen Sanktionen wollen wir die Hoffnung auf Belohnung in Betracht 
ziehen, aber auch noch zwei weitere Griinde fiir sozial unauffalliges Verhalten 
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nennen: (1) Einsicht in die sachliche Notwendigkeit und Angemessenheit der 
Forderungen und (2) das Fehlen von Handlungsalternativen. 



Kontrolle durch negative Sanktionen 

Es ist iiberhaupt keine Frage, dab wir alle unter negativen Sanktionen leiden, 
aber schon Homans (1950) weist darauf hin, dab man den Prozeb der sozialen 
Kontrolle vollig mibverstehen wurde, wenn man glaube, diese Kontrolle lage 
nur oder auch nur vorwiegend in der Hand von Polizisten, Richtern, Lchrcrn 
usw.. Dieses ,,externe Kontrollsystem“ ist eine historisch relativ spate soziale 
Entwicklung. Wie wir schon im letzten Kapitel ausgefiihrt haben, liegt die we- 
sentliche Kontrollinstanz in der Interaktion der Menschen miteinander. 

Weiterhin mub gesehen werden, dab sich im Umgang der Menschen miteinan- 
der Erwartungen bilden, Erfahrungen niederschlagen und dab es oft schon 
diese Erwartung der negativen Sanktionen ist, die unser Verhalten steuert. 
Und schliebhch erteilen wir uns in sehr vielen Fallen die negativen Sanktionen 
selber in der Form von Schuldgefuhlen und Angst vor Schuldgefiihlen, also 
durch die Verinnerlichung von Normen und Rollenerwartungen. 

Der Sozialpsychologe kann mit der Aussage wenig anfangen, dab die negati- 
ven Sanktionen, ob nun verinnerlicht oder erwartet, doch letzten Endes von 
der ,Gesellschaft‘ ausgehen. Wie schon oft ist ,Gesellschaft‘ ein fur nachpriif- 
bare Analysen recht unbrauchbarer Begriff, denn er ist fur die Mehrzahl der 
Phanomene, fur die wir uns in der Sozialpsychologie interessieren, zu global, 
zu ,total‘ (vgl. Seiffert, 1972, S. 242 ff). Der Abstand zwischen Begriff und er- 
lebter Wirklichkeit ist schlichtweg zu grob, als dab ,Ge sell sc ha ft' als Erkla- 
mngsprinzip in der Sozialpsychologie grobe Uberzeugungskraft hatte. Wir be- 
gegnen nicht ,der Ge sell sc ha ft', sondem konkreten Menschen und Gruppen, 
die durchaus nicht alle im gleichen Verhaltnis zu ,der Ge sell sc ha ft' stehen. 



Kontrolle durch positiven Anreiz 

Die Annahme, soziales Verhalten wurde vorwiegend durch die negativen Kon- 
sequenzen der Abweichung kontrolliert, entspricht kaum den Tatsachen. Zu- 
mindest mub eingeraumt werden, dab negative Sanktionen nicht allein stehen, 
sondern meist erst dann einsetzen, wenn der Anreiz von Belohnungen nicht 
zur Kontrolle des Verhaltens ausreicht. 

Tenbruck (1961) zeigt in seiner Kritik des Homo sociologicus, dab in dieser 
Betonung der negativen Sanktionen der Gesellschaft eine besondere Gefahr 
zu sehen ist. Sader (1969) greift das auf und schreibt: 

„Dab so gern - und insbesondere in der deutschen Popularsoziologie - un- 
terstellt wird, das Individuum werde vor allem durch negative Sanktionen ver- 
anlabt, sich den (minderwertigen) Vorschriften der (Massen-)Gesellschaft zu 
unterwerfen, anstatt den (hoherwertigen) Vorstellungen seines eigenen per- 
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sonlichen Ich zu folgen, hat Griinde, die vor allem in der politischen und ge- 
sellschafts-politischen Erziehung unserer Staatsbiirger zu suchen sind: Die Ge- 
sellschaft hat einen negativen Wertakzent, das einzelne Individuum eher einen 
positiven. Gesellschaftliches Sein gilt als Entfremdung des Individuellen“ 
(S. 217/218). 

Die Betonung negativer Sanktionen entspricht einem Bild vom menschlichen 
Zusammenleben, das den heutigen Verhaltnissen nicht angemessen ist. Wenn 
Menschen in einfachen, klar defi nierbaren Beziehungen zueinander stehen, 
wenn die sozialen Probleme so wenige Dimensionen enthalten, daB es moglich 
ist, eindeutige MaBstabe fur ,gut‘ und ,bose‘ zu setzen, kann Strafe als Kon- 
trolle eventuell wirksam sein. Sonst nicht! 

Die Wirksamkeit von negativen Sanktionen als Kontrollmechanismen setzt 
voraus, daB die negativen Sanktionen als legitim angesehen werden, was wie- 
derum bedingt, daB man abweichendes Verhalten als personliche Schuld an- 
sprechen kann. In einer so komplexen Welt wie der unseren laBt sich eine sol- 
che Verbindung schwerer ziehen als friiher. Fehlt sie aber, so werden negative 
Sanktionen zu teuer, sie kosten der Gruppe zu viel Energie. Einfach struktu- 
rierte Leistungen, wie Steine klopfen, kann man erzwingen. Hochwertige und 
komplexe Leistungen, wie wissenschaftliche Eifindungen, Erarbeitung eines 
wissenschaftlichen Vortragstextes oder Sicherstellung des Flugverkehrs, lassen 
sich nicht erzwingen, weil es hier in sehr vielen Fallen nicht moglich ist, ein 
Versagen oder einen Fehler als Schuld auszulegen. Zudem hangt die Qualitat 
des Leistungsergebnisses in hohem MaBe von der individuellen Qualifikation 
und Leistungsmotivation ab. 

In den letzten Jahrzehnten haben sich besonders die padagogische Psychologie 
und die Padagogik unter dem Stichwort Lem- und Leistungsmotivation mit 
der Analyse der Beziehung zwischen positiven Lernanreizen, LemprozeB und 
Lernergebnis befaBt. Dabei hat sich gezeigt, daB positive Lernanreize wie Lob 
nicht immer den Lernerfolg erhohen, sondern nur dann, wenn sie systema- 
tise^ gezielt und unter Berucksichtigung der personalen und situativen Kon- 
textbedingungen eingesetzt werden. Gage und Berliner (1986) schreiben dazu: 

„Wenn Lob systematisch nach bestimmten Verhaltensweisen eingesetzt wird, 
full it das zu einer Anhebung der Haufigkeit dieser Verhaltensweisen: dieser 
Aspekt kann nicht stark genug betont werden. Denn es bedeutet zugleich, daB 
soziale Anerkennung in ihren vielen Auspragungen ein relativ konstanter Ver- 
starker oder Lernanreiz ist. Zugleich miissen wir aber im Auge behalten, daB 
zu viel Lob beim Schuler relativ rasch zu Ubersattigung fiihren kann. Lob 
kann im Unterricht zu einem so haufigen Faktor der Kommunikation werden, 
daB es seinen Nutzen als motivierende Kraft verbert. Als weiteren Aspekt 
miissen wir beriicksichtigen, daB manche Schuler weniger stark auf Lob rea- 
gieren als andere. Trotz dieser Einschranku ngen ist es jedoch offensichtlich so, 
daB haufige soziale Anerkennung, die gezielt auf erwiinschtes Verhalten hin 
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erfolgt, das zuverlassigste Mittel fiir einen Lehrer sein kann, wenn schulische 
Leistungen oder schulisches Verhalten geandert werden sollen“ (S. 439-440). 

So konnte Brophy (1981) aufgrand umfangreicher Untersuchungen iiber die 
Auswirkungen von Lob im Unterricht eine Liste von Bedingungen fiir effekti- 
ves und ineffektives Lob zusammenstellen. 

Allerdings ist die Diskussion um ein ausgewogenes Verhaltnis zwischen Sank- 
tionen und positiven Anreizen zur Forderung der Lern- und Leistungsmotiva- 
tion und zum Erreichen einer hohen Leistungsqualitat bei komplexen Aufga- 
benstellungen auch in der padagogischen Psychologie noch nicht verstummt. 
Zu viele Bedingungs- und EinfluBfaktoren sind in ihren Auswirkungen auf das 
Lernergebnis noch zu wenig untersucht und noch nicht in alien Details er- 
kannt. 



Kontrolle durch Einsicht in sachliche Notwendigkeit 

Bisher haben wir darauf verwiesen, daB Kontrolle nomiativen und rollenge- 
maBcn Verhaltens nicht nur als Wirkung negativer Sanktionen verstanden 
werden darf. Aber es laBt sich fragen, ob es iiberhaupt in jedem Fall irgend- 
welcher Bekraftigungen, seien sie positiver oder negativer Ait, bedarf, um das 
sozial erwiinschte Verhalten hervorzurufen. Ist es wirklich notig, daB immer ir- 
gendeine Instanz, ein Partner, eine Gmppe, die Gesellschaft, eine innere 
,Stimme‘, das ,Uber-Ich‘ oder Gewissen eingreift? Normen und Rollen haben 
schlieBlich eine Funktion, einen nicht nur gesellschaftlichen Nutzen, sondem 
auch in sehr vielen Fallen einen personlich einsehbaren und naehvollziehbaren 
Grund, der die Frage nach Sanktionen uberfliissig erscheinen laBt. Mit ande- 
ren Worten, die Einhaltung von Normen und das Demonstrieren rollengema- 
Ben Verhaltens ist nicht nur eine Sache auBerer Instanzen oder des Uber-Ich, 
sondem genauso eine Sache des Ich, der rationalen Einsicht. 

Im Zusammenhang mit der Frage nach den Funktionen von Normen und Rol- 
len weisen Brandt und Kohler (1972) besonders auf die Entlastungsfunktion 
hin. Normen und Rollen werden dann handlungssteuemd wirksam, wenn fiir 
die Beurteilung eines Sachverhaltes nicht genugend Information zur Verfii- 
gung steht. Im Falle, daB Normen als von auBen kommend erlebt werden, bil- 
den sie eine unpersonliche neutrale Regulation, die es oft leichter macht, mit 
anderen Menschen umzugehen. Brandt und Kohler verweisen auf Blau 
(1964) fiir den Normen und Rollen die direkte Transaktion der Individ uen 
miteinander durch einen indirekten Austausch ersetzen. Die Frage, wie Nor- 
men und Rollen den Zusammenhalt der Gruppe fordern und die Effektivitat 
der Gruppenarbeit steigern konnen, und ob nicht gerade die geschlossene, ef- 
fektive Gruppe einen gewissen Schutz indivi dueller Interessen gewahrt, wird 
im Zusammenhang mit der Psychologie der Gruppe zu behandeln sein. 

Wir haben schon bei der Besprechung des Normbegriffes auf die unterschied- 
liche Qualitat sozialwissenschaftlicher Begriffe in groBen und kleinen Sozial- 
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verbanden hingewiesen. Das dort Gesagte hat Geltung auch fur den Rollenbe- 
griff: In kleineren Sozialverbanden reduziert sich der Herrschafts- und Zwangs- 
charakter von Normen bzw. Rollen. Dagegen verstarkt sich entschieden das 
Moment der freien Vereinbarung. Wir schlieben uns einem Kritiker der Rol- 
lentheorie an, der sehrcibt, dab „nicht zu vergessen ist, dab sich seit Lewins 
Arbeiten die Verwendung des Konzeptes in ausgesprochen praktisch-sozio- 
technischer Absicht inmier mehr zu bewahren scheint“ (Willms, 1971, S. 24). 
Da die Sozialpsychologie fur uns eine „praktisch-soziatechnische“ Wissen- 
schaft ist und sein sollte, konnen wir durchaus bei der Anschauung bleiben, 
dab die Rollentheorie Ergebnisse liefert, die Erklarungswert haben. Auber- 
dem vertreten wir die Ansicht, dab Ergebnisse der Rollentheorie durchaus in 
verschiedenen gesellschaftlichen Systemen Giiltigkeit haben konnen, da Ge- 
sellschaftssysteme nicht nur Unterschiede, sondem auch Gemeinsamkeiten 
aufweisen, zumindest die Gemeinsamkeit antliropologischer Konstanten und 
die Gemeinsamkeit von Sachzwangen. 

Als Beispiel einer solchen „praktisch-soziatechnischen“ Untersuchung, deren 
Ergebnisse wir fur generell giiltig halten, ist die Arbeit von Lieberman (1956) 
iiber den Einflub des Rollenwechsels auf die Einstellung der Rollentrager an- 
zusehen. Bei der Untersuchung handelt es sich um eine Feldstudie. Befragt 
wurden iiber 2000 Arbeiter einer amerikanischen Fabrik zur Herstellung von 
Haushaltsgeraten. In Fragebogen wurden die Einstellungen zur Arbeitssitua- 
tion, zu den Gewerkschaften und der Firmenleitung erfabt. Im darau f folgen- 
den Jahr wurden 23 Betriebsangehorige zu Vorarbeitern befordert, und 35 
wurden Mitglieder des Betriebsrates. Nach mehreren Monaten in der neuen 
Rolle wurden die urspriinglichen Fragebogen zum zweitenmal ausgegeben. Es 
zeigten sich die erwarteten Anderungen der Einstellung: Verglichen mit ihren 
vor der Beforderung ausgefiillten Fragebogen zeigten die Vorarbeiter jetzt ver- 
starkt eine pro-Management-Haltung, und die Betriebsratsmitglieder auberten 
sich gewerkschaftsfreundlicher. In einer Kontrollgmppe, deren Mitglieder kei- 
ne Befordemng erfuhren, ergaben sich keine vergleichbaren Einstellungsande- 
rungen. 

Schon dieses Ergebnis wiirde ausreichen, um zu zeigen, welche Funktion die 
Rolle fiir die Strukturierung von Einstellungen hat. Lieberman ging in der 
Untersuchung aber noch weiter. Durch wirtschaftliche Riickschlage der Fima 
kam es zu Entlassungen, die 8 Vorarbeiter iiberfliissig machten. Diese acht 
wurden wieder Arbeiter. Ebenso wechselten 14 Betriebsratsmitglieder zuriick 
in den Arbeiterstand. Diese Zahlen sind zu klein, um Aussagen iiber eine Ein- 
stellungsandemng statistisch zu sichern, aber zumindest fiir die zu Arbeitern 
gemachten Vorarbeiter ergibt sich aus einer dritten Befragung eine deutliche 
Anderung der Einstellung hin zu den Aussagen der ersten der drei Befragun- 
gen vor jedem Rollenwechsel. 
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Kontrolle durch Einschranken von Handlungsalternativen 

Folgt der einzelne den Normen aus Einsicht, so wird man angepaBtes Verhal- 
ten getrost als autonom betrachten konnen. Anders steht es in dem Fall, wenn 
au Be re Instanzen die Umwelt fur ein Individuum so gestalten, daB es faktisch 
keine Altemativen zum norm- und rollengemaBen Verhalten hat. Wenn die 
Norm besagt, „Du sollst nicht trinken“, und es ist schlichtweg kein Alkohol 
da, dann gibt es eben keine Alternative zum normgemaBen Verhalten. Die 
Wirksamkeit solcher Umweltstrukturierungen hangt erfahrungsgemaB von 
dem Geschick der strukturierenden Instanz ab, ihr handelndes Eingreifen zu 
kaschieren. Von daher r Li hit das haufige Bemtihen der einen Seite, soziale 
Probleme als Sachprobleme hinzustellen, und das ebenso angestrengte Bemii- 
hen der anderen Seite, Sachzwange als Manipulation der Herrschenden und 
als sozialen Konflikt zu „entlarven“. Denn wahrend Menschen in erstaunlicher 
Weise bereit sind, „Schicksalsschlage“ zu ertragen, ohne zu murren, haben sie 
immer wieder eine Schwejksche Geschickliclikeit bewiesen, die Befriedigung 
personlicher Bediirfnisse gegen soziale Zwange durchzusetzen. Auf die Kon- 
trolle durch Einschrankung von Handlungsalternativen verweist auch Homans 
(1950), wenn er meint, daB die Effektivitat sozialer Kontrollen davon ab- 
hangt, welche sozialen und physischen Moglichkeiten die einzelnen haben, der 
Kontrollsituation zu entkommen. 

In diesen Zusammenhang gehort die Erwahnung von zwei weiteren Begriffen, 
die von Thibaut und Kelley (1959) stammen: 

“Vergleichsniveau“ und „Vergleichsniveau fiir Alternativen“. Fiir ill re Bekraf- 
tigungstheorie der Interaktion, die Interaktionen im wesentlichen auf die mit 
ihnen verbundenen Belohnungen und Kosten hin analysiert, brauchen sie 
einen MaBstab. An ihm wollen sie abschatzen konnen, ob eine Interaktion zu- 
friedenstellend verlaufen wird oder nicht, ob die Ergebnisse, die man von der 
Interaktion erwartet oder die man vielleicht schon erfahren hat, auch im Hin- 
blick auf eine langer dauemde Interaktionsbeziehung akzeptabel waren. Als 
ein solcher MaBstab dient ihnen einmal das „Vergleichsniveau“, Abschatzen 
der erhaltenen Belohnung gegen die Vorstellung von dem, was man an Beloh- 
nung zu verdienen glaubt. Nun kann man aber zehnmal der Meinung sein, 
man „verdiene“ eine Rektorenstelle; wenn keine Chancen bestehen, eine zu 
bekommen, wird man in sehr vielen Fallen auch eine Konrektorenstelle akzep- 
tabel finden. Diesen Fall erfassen Thibaut und Kelley mit ill re in Begriff „Ver- 
gleichsniveau fiir Altemativen“. Es ist der MaBstab, den ein Interaktionspart- 
ner benutzt, um zu entscheiden, ob er die Beziehung aufrecht erhalten soil 
oder nicht. Ob sich also zwischen zwei Menschen eine dauerhafte Beziehung 
bildet, beruht nach dieser Theorie darauf, ob fiir beide die Ergebnisse der In- 
teraktion so befriedigend sind, daB sie auch fiir beide iiber dem Punkt liegen, 
an dem andere Altemativen anziehender werden. 

Zusanmienfassend laBt sich feststellen, daB auch durch die Strukturierung der 
Umwelt, ob sie dem einzelnen nun bewuBt ist oder nicht, norm- und rollenge- 
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maBes Verhalten erreicht werden kann. Der aktuelle Erkenntnisstand iiber die 
Zusammenhange zwischen sozialen Normen, sozialen Rollen und Status findet 
sich zudem ausftihrlich dargestellt und diskutiert bei Biddle (1979). 



Zusammenfassung 

Normen und Rollen sind zentrale Regulationsfaktoren menschlichen Zusam- 
menlebens. Normen sind die den Mitgliedern einer Gruppe, Gesellschaft oder 
Kultur gemeinsamen und von ihnen geteilten Erwartungen iiber angemessenes 
Verhalten in bestimmten Situationen. Rollen sind Erwartungen an den Inha- 
ber einer bestimmten Position in einem sozialen Gefiige. Noimen unterschei- 
den sich irn Grad ihrer Externalitat, also inwieweit sie von Individuen als von 
auBen konmiend und nicht als selbst geschaffen erlebt werden und ini Grad 
ill res Zwangscharakters, also wie stark sie ein bestimmtes Denken und Verhal- 
ten erzwingen. Zu den noimativ bestimmten Verhaltensbereichen gehoren die 
Tabus mit einem hohen Zwangscharakter, die Konventionen mit einem mittle- 
ren und die Moden mit einem relativ niedrigen Grad an Zwang. Noimen ent- 
stehen aus der Abstimmung iiber Verhaltensweisen in der Interaktion zwi- 
schen Personen. Es sind soziale Bestimmungsleistungen, die Gruppen und so- 
ziale Gemeinschaften konstituieren und deren Existenz nach innen und auBen 
legitimieren. 

Bei der Analyse von Rollen laBt sich unterscheiden zwischen einem objektiven 
Rollenaspekt, in dem sich die Fordemngen der Umwelt an den Rollentrager 
dokumentieren und einem subjektiven Rollenaspekt, der sich in der personli- 
chen Interpretation der Rollenforderung niederschlagt. Zentrale Bestim- 
mungsstiicke des Rollenverhaltens sind individualpsychologische Faktoren, der 
Gestaltungsspielraum der Rolle und das Beziehungsgeflecht verschiedener 
Rollen zueinander. Rollenhandeln unterliegt der sozialen Kontrolle, die ausge- 
iibt wird durch negative Sanktionen, positive Anrcize, Einsicht in sachliche 
Notwendigkeiten und dem Begrenzen von Handlungsaltemativen. 



Fragen 

1. Nach welchen Gesichtspunkten konnen die verschiedenen Ai'ten von Nor- 
men klassifiziert werden, und was niitzt eine solche Kategorisierung? 

2. Welches Dilemma besteht zwischen der von Habeimas formulierten vierten 
Regel fur den Diskurs und dem unterschiedlichen Grad der normativen Kon- 
trolle von Worten im Vergleich zu Taten? 

3. Wie ist das Verhaltnis von personlicheni EinfluB und normativer Kontrolle 
in sozialen Verbanden mit unterschiedlicher GroBe? 
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4. Worm besteht der Unterschied in der Bedeutung fur die Gesamtgesellschaft 
und fur den einzelnen bei Rollen mit hohem bzw. niedrigem Verinnerlichungs- 
grad? 

5. Durch welche Prozesse und Techniken wird die Einhaltung von norm- und 
rollengemaBem Verhalten kontrolliert? Wie wirksam sind die verschiedenen 
Kontrollen? 

6. Welche Bedeutung kommt dem ,Vergleichsniveau‘ und dem ,Vergleichsni- 
veau fur Altemativen' bei der Beurteilung sozialer Interaktionsprozesse zu? 
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Kapitel V 

Soziales System, Gruppe und Gesellschaft 



In Kapitel IV wurde dargestellt, daB auch durch die Strukturierung der Um- 
welt norm- und rollengemaBes Verhalten hervorgebracht werden kann. Nun 
wird zu klaren sein, welche Art von Umwelt das Verhalten des Menschen vor- 
rangig bestimmt. 

Es sind im wesentlichen die sozialen Systeme ,Gruppe‘ und ,Gesellschaft‘, in 
denen sich das Individuum norm- und rollengemaB zu verhalten hat. Dabei 
darf Gruppe nicht ausschlieBlich als Klein- oder Primargruppe verstanden 
werden, obwohl die Sozialpsychologie sich vorrangig mit der Umwelt der klei- 
nen Gruppe befaBt hat (Witte, 1979). Wir sehen den Menschen als ein Grup- 
pen-, nicht als ein Gesellschaftswesen und sehrciben daher der Gruppe eine 
ausschlaggebende Bedeutung fur die Formung des individuellen Verhaltens 
zu. 

Weil aber die Gruppe in das groBere Umfeld der Gesellschaft eingebettet ist, 
muB auch dieser Begriff besprochen werden. Dabei lassen sich beide Alien 
von Sozialgebilden, Gruppe ebenso wie Gesellschaft, als soziales System auf- 
fassen. Die Bestimmung des Begriffs , soziales System' und der Besonderheiten 
solcher Systeme steht deshalb am Anfang dieses Kapitels. 



Der Begriff des sozialen Systems 

Ein ,System‘ ist zunachst einmal jede begriffliche, physikalische oder verhal- 
tensmaBige Entitat, die aus wechselseitig abhangigen Elementen besteht. Nach 
Luhmann (1971, S. 10) laBt sich ein System „als grenzerhaltende und bestand- 
erhaltende Kombination von Prozessen untersuchen". Er vertritt die These, 
„daB Systeme der Reduktion von Komplexitat dienen, und zwar durch Stabili- 
sierung einer Innen/AuBen-Differenz. Alles, was iiber Systeme ausgesagt wird 
- Differenzierung in Teile, Hierarchiebildu ng, Grenzerhaltung, Differenzie- 
mng von Struktur und ProzeB, selektive Umweltentwiirfe usw. laBt sich . . . 
funktional analysieren als Reduktio von Komplexitat" (S. 11). 

Gegeniiber diesem generellen Systembegriff bedeutet der Begriff des sozialen 
Systems zumindest in zweierlei Hinsicht eine Einschrankung: (1) Soziale Sy- 
steme sind mit ,Sinn‘ gefiillte Handlungssysteme und (2) soziale Systeme sind 
offene Systeme. 
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Soziale Systeme als sinnhafte Handlungssysteme 

Die Vorstellung vom sozialen System als einem Handlungssystem ist am ein- 
deutigsten mit dem Namen von Parsons verkniipft. Er schreibt (1951, S. 24): 
ein soziales System ist ein Modus der Organisation von Handlungselemen- 
ten. Die Organisation bezieht sich auf das Uberdauern oder den geordneten 
Wand lu ngsprozeB der Interaktionsmuster einer Vielzahl von Handelnden.“ 
,Handlung‘ aber wird von Parsons als etwas definiert, das man als ,sinnhaft‘ 
bezeichnen kann. 

„Handlung ist ein ProzeB innerhalb des Systems von Handelndem und Situa- 
tion, der fur den einzelnen Handelnden motivationale Bedeutung hat ... Das 
heiBt, daB die Richtung der korrespondierenden Handlungsprozesse fiir das 
Erreichen von Befriedigungen oder das Vermeiden von Deprivationen des 
Handelnden relevant ist...Nur insoweit die Beziehung des Handelnden zur Si- 
tuation in diesem Sinn motivational bedeutsam ist, sprechen wir in dieser Ar- 
beit von Handlung im strengen Sinne“ (1951, S. 4). 

Auch Luhmann versteht soziale Systeme als Sinnhaft identifizierte Systeme, 
deren Grenzen nicht physischer Natur sind, sondern „Grenzen dessen, was in 
Sinnzusammenhangen relevant sein kann“ (1971, S. 11/12). Walt rend aber 
,Sinn‘ bei Parsons etwas ist, das eine Eigenschaft der Handlung darstcl It, nam- 
lich das Motiv, aus dem heraus wir etwas tun, sieht Luhmann ,Sinn‘ als „eine 
bestimmtc Strategic des selektiven Verhaltens unter den Bedingungen holier 
Komplexitat“ (1971, S. 12). Nach seinen Worten unterscheidet er sich in die- 
sem Punkt folgendermaBen von Parsons: 

„Zwar hat Parsons den rein behavioristischen Standpunkt uberwunden und 
definiert Handeln im AnschluB an Weber durch gemeinten Sinn. Aber der 
Sinnbegriff wird nicht weiter hinterfragt. Sinn wird wie eine Eigenschaft von 
Handlungen gesehen und nicht als Selektion aus einem Universum anderer 
Moglichkeiten“ (1971, S. 13). 

Mit der Vorstellung vom sozialen System als einem von Sinn erfiillten Hand- 
lungssystem vertragt sich auch die von Katz und Kahn (1966) besonders ein- 
dringlich vertretene Ansicht, daB soziale Systeme eine Struktur von Ereignis- 
sen darstellen und nicht von Dingen: 

„Ein soziales System ist eher eine Struktur von Ereignissen oder Vorkommnis- 
sen als ein physikalisch faBbares Gebilde und besitzt deshalb auBerhalb seiner 
Funktionalitat keine Stmktur. Physikalische oder biologische Systeme, wie et- 
wa Automobile oder Organismen, besitzen eine anatomische Struktur, die 
auch dann vorhanden ist, wenn sie keine Funktionen ausiiben... In diesem Sin- 
ne haben soziale Systeme keine anatomische Struktur... Wenn ein soziales Sy- 
stem aufhort zu funktionieren, dann hat es auch keine identifizierbare Struktur 
mehr... Es gibt dann nichts Dauerhaftes und Bestandiges mehr. Der Gebrauch 
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physikalischer Modelle zum Verstandnis sozialer Strukturen stellt den durch- 
gangigsten, uberdauerndsten und nutzlosesten FehlschluB dar, der die Sozial- 
wissenschaften belastet hat“ (S. 31). 

Es ist also festzuhalten, da 6 soziale Systeme Ereignisse strukturieren, nicht 
Dinge. Erst so gewinnt der Begriff des sozialen Systems seine voile Dynamik, 
denn Dynamik erschopft sich ja nicht irn Aufweisen von Wechselwirkungen. 
Die konnen auch irn Sinne von Ping-Pong-Spielen ganz mechanisch verstan- 
den werden. Der uns wesentlicher erscheinende Unterschied zwischen Dyna- 
mik und Statik liegt in der Frage, ob man die Existenz einer Entitat noch an- 
nehmen kann, wenn die in ihr ablaufenden Prozesse zum Erliegen gekommen 
sind. In diesem Sinne ist der menschliche Korper ein statisches Gebilde, der 
Mensch aber ein dynamisches, denn wenn die Prozesse zum Erliegen kom- 
men, ist das Menschliche aus dem menschlichen Korper verschwunden. 

Dies mag sehr einleuchtend und geradezu selbstverstandlich klingen, ist es 
aber durchaus nicht, wie die soziale Praxis in vielen Beispielen zeigt. Man be- 
trachte in diesem Zusammenhang nur einmal die in den letzten Jahren vollzo- 
gene Wandlung der juristischen Vorstellung iiber die Institution Ehe. Erst in 
jungster Zeit hat sich auch in der Rechtssprechung durchgesetzt, daB die Auf- 
losung der Ehe durch den Nachweis des Zusammenbruches der Partnerbezie- 
hung begriindet werden kann, so daB Scheidung dann lediglich die juristische 
Feststellung dieses Aufhorens der Beziehung ist. Einer solchen Vorstellung 
von der Ehe als einern Netzwerk von Beziehungen und sinnhaften Handlun- 
gen liegt ein vollig anderes Konzept zugrunde, als die Vorstellung von der Ehe 
als Vertrag oder als Sakrament. 



Soziale Systeme als offene Systeme 

Systeme kommen zumindest in zwei verschiedenen Auspragungsformen vor, 
namlich als geschlossene und als offene Systeme. Die Definition geschlossener 
physikalischer Modelle spezifiziert, daB in diesen Gegebenheiten die Tendenz 
zur Homogenitat und zum Krafteausgleich besteht und daB das Erreichen des 
Gleichgewichts das Ende aller Aktivitaten bedeutet. Mit anderen Worten, ge- 
schlossene Systeme folgen dem zweiten thermodynamischen Gesetz, das be- 
sagt, daB Energie einem Zustand der Entropie zustrebt, und d. h. der Gleich- 
verteilung. 

Eine solche Definition, so wurde bald erkannt, reicht fur die Sozialwissen- 
schaften nicht aus. .Entropie', Gleichverteilung der Energie, d. h. Aufliebung 
der Differenzierung, wiirde fur soziale Systeme fast immer den Zusammen- 
bruch bedeuten. Katz und Kahn (1966, S. 21/22) schreiben dazu: 

„Um zu uberleben, miissen offene Systeme den ProzeB der Entropie aufhal- 
ten; sie miissen negativ entrop werden. Der ProzeB der Entropie ist ein Natur- 
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gesetz, das besagt, dab alle Formen von Organisation sich auf Desorganisation 
oder Tod hinbewegen... Allerdings konnen offene Systeme dadurch, dab sie 
aus i liter Umgebung mein - Energie aufnehmen als sie verbrauchen, Energie 
speichem und darnit negative Entropie erwerben... In einem biologischen Or- 
ganismus ist der Energienachschub qualitativ nicht so geregelt, dab die kom- 
plexe Struktur des lebenden Gewebes unbegrenzt erhalten werden kann. So- 
ziale Systeme dagegen sind nicht in den gleichen physikalischen Konstanten 
verankert, wie biologische Organismen, und sind daher in der Lage, den Pro- 
zeb der Entropie fast unbegrenzt aufzuhalten.,, 

Die folgenden Aspekte sind demnach charakteristisch fiir offene Systeme: Sie 
miissen sowohl Energie als auch Information aus der Umwelt aufnehmen, urn 
zu uberdauern. Die Informationszufuhr ist notig, um das Verhaltnis zur Um- 
welt zu bestimmen. In i liter einfachsten Form ist diese Information das negati- 
ve Feedback, die Ruckmeldung, die das System in die Lage versetzt, Kurskor- 
rekturen vorzunehmen. Die entscheidende Bedeutung des negativen Feedback 
hebt Miller hervor (1955, S. 529): 

„Wenn in einem System die negative Ruckmeldung ausbleibt, verliert es sein 
Gleichgewicht, zur gleichen Zeit verwischen sich die Systemgrenzen, und das 
System hort auf zu funktionieren.“ 

Diese Aufnahme von Informationen geschieht natiirlich nicht ungesteuert und 
vomrteilsfrei, sondern selektiv, entsprechend dem jeweiligen Selbstverstandnis 
des Systems. 

Um aber Energie und Information aufnehmen zu „dirrfen“, wird von offenen 
Systemen fast immer erwartet, dab sie Produkte oder Leistungen an die Um- 
gebung abgeben. Dazu bedarf es gewohnlich eines Umsetzens, einer Transfor- 
mation der aufgenommenen Energie. In anderen Worten, offene Systeme kon- 
nen ohne Arbeit nur in den allerseltensten Fallen uberleben. Sie miissen der 
Umgebung, rnit der sie verflochten sind, eine Leistung bieten, die die Umwelt 
veranlabt, dem System Energie zur Verfiigung zu stellen. 



Der Begriff der Gruppe 

Gruppe als Gebilde und als ProzeB 

Tm weitesten Sinne definieren Cartwright und Zander (1968) ,Gruppe‘ als 
eine Ansammlung von Personen, die voneinander abhangig sind. Damit wird 
.Gruppe ‘ zunachst einmal durch das Faktum der Interdependenz bestimmt. 
Die Vielfalt der Gruppenbegriffe kommt dadurch zustande, dab die Gruppen, 
die wir vorfinden, sich nach Art und Starke dieser Interdependenz deutlich 
voneinander unterscheiden. Deshalb fassen auch die meisten Autoren den 
Gruppenbegriff enger als Cartwright und Zander. 
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Allgemein kann man unterscheiden zwischen Autoren, die den Begriff der .In- 
teraktion 1 in den Vordergrund stellen, und Autoren, die den Begriff ,Norm‘ 
besonders hervorheben. Diese sehen das Konstituierende einer Gruppe in den 
gemeinsamen und geteilten Erwartungen einer Anzahl von Personen. Eine 
Definition, die auf Interaktion besonderen Wert legt, ist z. B. die von Homans. 
Er definiert Gruppe folgendermaBen: 

„Eine Gmppe ist definiert durch die Interaktion ihrcr Teilnehmer. Wenn wir 
sagen, die Individuen A, B, C, D, E bilden eine Gruppe, so bedeutet das, daB 
zumindest die folgenden Umstande herrschen: Innerhalb eines gegebenen 
Zeitraums steht A haufiger mit B, C, D, E in Interaktion als mit M, N, L, O, 
P... Auf diese Weise ist es moglich, durch bloBe Zahlung von Interaktionen 
eine Gruppe herauszuarbeiten, die sich quantitativ von anderen Gruppen un- 
terscheidet“ (1960, S. 102/103). 

Newcomb bestimmt die Gruppe, indem er die Ubereinstimmung in den Nor- 
men betont. Er schreibt: 

„Die Definition von Gruppe, fur die man sich entscheidet, hangt natiirlich von 
dem Zweck ab, fiir den man sie braucht... Der Sozialpsychologe ist . . . daran 
interessiert, wie die soziale Umgebung das Verhalten beeinfluBt, d. h. wie Indi- 
viduen sich gegenseitig beeinflussen. Von besonderem Interesse ist in diesem 
Zusammenhang die Wirkung der Normen, die das Individuum mit anderen 
teilt oder zu teilen glaubt. Fiir unsere Zwecke wollen wir daher eine Definition 
aufstellen, die diese Gesichtspunkte berticksichtigt“ (1959, S. 424/425). 

Sicher wiirde auch Homans die Wichtigkeit der Normen fiir das Gruppenge- 
schehen nicht leugnen, aber er wurde mehr den Vorgang betonen, durch den 
sich Normen aus Interaktionen entwickeln. Auch hier wieder kann das dialek- 
tische Verhaltnis nur gewaltsam und kiinstlich aufgebrochen werden. Um Nor- 
men zu entwickeln, muB man miteinander umgehen, aber um tiberhaupt mit- 
einander umgehen zu konnen, braucht man bereits Normen. Fiir unser Ver- 
standnis von Gruppe sind beide Bestimmungsstiicke gleich wichtig. Nur irn 
konkreten Fall, unter einer bestimmten Fragestellung, ist es gerechtfertigt, den 
einen oder anderen Aspekt hervorzuheben. Abhangigkeit voneinander und 
Interdependenz stiften sowohl Normen als auch Interaktionen. Wir definieren 
daher Gruppe als ein Aggregat von Personen, die miteinander interagieren 
und gewisse Noimen gemeinsam haben. Da eine Differenziemng der Rollen 
ein wesentliches Ergebnis des Interaktionsvorganges ist und da das Gefiihl, 
zusammenzugehoren, ein bedeutsames Ergebnis normativer Ubereinstimmung 
ist, kann man auch kurz so definieren: Eine Gruppe ist ein Aggregat von Per- 
sonen, das durch Rollendifferenzierung und Wir-Gefiihl gekennzeichnet ist. 

Nun wird auch vieles ,Gruppe‘ genannt, was einerseits kaum Rollendifferen- 
zierung und andererseits kaum Wir-Gefiihl aufweist. Dennoch wird die Uber- 
einstinmiung groB sein, daB es sich bei dem angesprochenen Gebilde um eine 
Gmppe handelt. Das Problem liegt darin, daB die deski'iptive Bedeutung des 
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Begriffs Gruppe und die analytische Bedeutung leicht vermischt werden. Es 
steht rnit dem Begriff Gruppe ahnlich wie mit dem Begriff ,Mensch‘. Bei der 
Identifiziemng von etwas als ,Mensch‘ bzw. .Tier' wird man kaum Schwierig- 
keiten haben. Dagegen ist es ausgesprochen schwierig, wenn nicht unmoglich, 
eine analytische Kategorie zu finden, die alle Menschen von alien Tieren 
trennt. Auf Gruppen angewandt: Einerseits handelt es sich bei Gruppen um 
real vorfindbare und eindeutig benennbare soziale Gebilde, andererseits aber 
haben wir oben eine analytische Kategorie definiert. Die Bestimmungsstucke 
dieser Kategorie sind zwar an der Wirklichkeit von Gruppen abgelesen, aber 
die Kombination der Bestimmungsstucke, die fur die Definition der analyti- 
schen Kategorie ,Gruppe‘ unerlablich schien, ist nicht auf alle konkret als 
Gruppen anzusprechenden Einheiten anzuwenden. 

Ein anschauliches Beispiel fur diese Definitionsprobleme gibt Sader (1976) 
anhand einer vergleichenden Betrachtung von drei unterschiedlichen Defini- 
tionen von Gruppe, beginnend mit einer recht anspruchslosen, weiten Defini- 
tion und endend mit einer anspruchsvollen, engen Definition. 

Lindgren (1969) definiert Gruppe, indent er darauf verweist, dab, wenn zwei 
oder mehrere Personen in irgendeiner Beziehung zueinander stehen, sie eine 
Gruppe bilden. 

Olmsted (1959) nieint, dab eine Gruppe definiert werden kann als eine Mehr- 
heit von Individuen, die in Kontakt miteinander stehen, aufeinander reagieren 
und in wesentlichen Punkten Gemeinsamkeiten erleben. 

McDavid und Harary (1968) gehen davon aus, dab eine sozialpsychologische 
Gruppe ein organisiertes System von zwei oder nteltr Individuen darstellt, die 
so miteinander verbunden sind, dab in einern gewissen Grade gemeinsame 
Funktionen ntoglich sind, Rollenbeziehungen zwischen den Mitgliedern beste- 
hen und Normen existieren, die das Verhalten der Gruppe und anderer Mit- 
glieder regeln. 

Die Unterschiede in diesen drei Definitionen erlautert Sader durch folgendes 
Beispiel: 

„Wenn zwei einander Frentde nebeneinander die Strabe entlanggehen, dann 
sind sie offenbar nach keiner dieser drei Definitionen eine Gruppe. Werden 
diese beiden Personen jedoch gemeinsam von einern dritten fur eine Wohlta- 
tigkeitssammlung angesprochen, so sind sie nach Lindgren eine Gruppe, nach 
Olmsted und McDavid und Harary jedoch nicht. Bitten wir fiinf Studenten, 
die einander unbekannt sind, gemeinsam zu einern sozialpsychologischen Ex- 
periment in einen Raum und verlesen eine Instruktion, so sind die fiinf nach 
Lindgren und Olmsted eine Gruppe, nicht jedoch nach McDavid und Harary. 
Erst wenn die Teilnehnter eine Weile miteinander zu tun gehabt haben und 
sich Ansatze von Rollenspezifizierung bilden konnten und sie gemeinsame 
Noimen entwickelten, dann erst wurden die Autoren der drei Definitionen 
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wieder miteinander iibereinstimmen und von einer sozialpsychologischen 
Gruppe reden“ (1976, S. 34). 

Ein Sozialgebilde schlichtweg als .Gruppe' zu bezeichnen, mag fur den All- 
tagsgebrauch ausreichen. Im Rahmen der Sozialpsychologie sollte der Begriff 
.Gruppe' nur dann verwendet werden, wenn es sich um Sozialgebilde handelt, 
die Wir-Gefiihl und Rollendifferenzierung aufweisen. Es ist auch hilfreich, ein 
treffendes Adjektiv hinzuzufiigen, wie das in diesem Buch geschieht, rnit Be- 
griffen wie .integrierte' oder .effektive' Gruppe, um so die Art der gemeinten 
Gruppe genauer zu definieren. Je kleiner ein Sozialgebilde zahlenmaBig ist, 
desto bedeutsamer wird das Wir-Gefiihl fiir das Leben der Gruppe im Ver- 
haltnis zur Bedeutung der Rollendifferenzierung. Zu beachten ist in diesem 
Zusammenhang, daB die Grenze zwischen .Gruppe' und .Organisation' flie- 
Bend ist. Je groBer ein Sozialgebilde, desto relativ bedeutsamer wird die Rol- 
lendifferenzierung fiir Bestand und Entwicklung der .Gruppe'. 



Entstehung von Gruppen und ihr Wert ftir den einzelnen 

Man kann wohl drei Hauptgiiinde unterscheiden, die zur Entstehung von 
Gruppen fiihren: (1) Der bewuBt geplante ZusammenschluB, um ein Ziel zu 
erreichen. (2) Die spontane Gruppenbildung, die keinen nach auBen gerichte- 
ten Zweck verfolgt, sondem die den Kontakt selber als ausreichenden Grund 
fiir den ZusammenschluB halt. (3) Gruppen konnen durch auBere Einfliisse 
geschaffen werden, indem die Gesellschaft einigen Gliedern ein gemeinsames 
Schicksal gibt. Ein Beispiel dafiir waren Rekruten bei der Bundeswehr oder 
Gefangene in der Zelle. Der Zwang hat sie zusammengefiihrt, aber jetzt rniis- 
sen sie auf irgendeine Weise miteinander auskommen, wenn sie sich das Le- 
ben nicht unniitz schwer machen wollen. 

Damit sich eine Gruppe bilden kann, miissen zwei Prozesse moglichst sirnul- 
tan ablaufen: (1) Die Mitglieder der Gruppe miissen gemeinsame Normen, 
Werte und Sympathien entwickeln, und sie miissen (2) ill re Funktionen in der 
Gruppe, d. h. ill re Rollen aufeinander abstimmen. Wenn diese beiden Aufga- 
ben gemeistert werden, dann sprechen wir der Definition gemaB von einer 
Gruppe. Damit die Gruppe aber auch nach auBen wirksam werden kann, sind 
noch zwei weitere Prozesse notig: (3) Die Mitglieder miissen motiviert wer- 
den, fiir die Gruppe nach auBen hin wirksam zu werden. Sie diirfen sich nicht 
nur in einer Art kollektiver Selbstbetrachtung ergehen. (4) Die konkrete Ar- 
beit muB geleistet, das Ziel muB angestrebt werden, wenn es dazu kommen 
soil, daB die Gruppe nach auBen wirksam wird. 

Man kann den ProzeB der Gruppenbildung auch so sehen, daB Normierung 
und Rollendifferenzierung in zwei Richtungen laufen miissen, nach innen auf 
die Gruppe selbst bezogen und nach auBen auf die Umwelt bezogen. 
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Wenn man sich fragt, was fur den einzelnen dabei herausspringt, wenn er sich 
einer oder mehrerer Gruppen anschlieBt, kann man mindestens vier Funktio- 
nen aufzahlen: (1) Die Gruppe bietet Schutz nach auBen. (2) Die Gruppe 
gibt den Forderungen des einzelnen ein groBeres Gewicht. Die Gruppe kann 
z. B. mehr Leute erreichen, als es ein einzelner konnte. Die Gruppe kann den 
Ideen eines einzelnen damit in einem weiteren Kreis Gehor verschaffen, und 
iiberhaupt konnen nur so groBere Projekte, die sich der einzelne wiinscht, un- 
ternommen werden. In diesen beiden Fallen potenziert die Gruppe die Hand- 
lungsmbglichkeiten des einzelnen Mitgliedes. (3) Die Gruppe gibt dem einzel- 
nen durch die Anerkennung, die sie ihm gewahrt, die zum Leben notige 
Orientierung und Sicherheit, besonders in einer komplex strukturierten und 
noch wenig vertrauten Umwelt. (4) Die Gruppe kann ein Freiraum sein, der 
Lernmoglichkeiten und Entwicklungschancen bietet, um Sozialisationsdefizite 
und psychische Stbmngen aus friiheren Lebensabschnitten auszugleichen. 



Der Begriff der Gesellschaft 

Gesellschaft als Totalitat und als soziales System 

Wir verstehen , Gesellschaft* nicht als ,okonomische G e s c 1 1 sc h a ft sformatio n ‘ , 
nicht als „die Gesamtheit der materiellen und ideologischen Verhaltnisse der 
Menschen, die durch geschichthch bestimmte Produktionsverhaltnisse, die 
vom Entwicklungsstand der Produktivkrafte abhangen, determiniert sind“ 
(Eichhom u. a., 1969, S. 152). Diese Definition kann bestenfalls Diskussions- 
grundlage einer Definition des ,Soziaten‘ sein. Wir sind zwar der Meinung, 
daB: „Der historische Charakter der Gesellschaft als System bedingt, daB es 
keine Gesellschaft , iiberhaupt* gibt, sondern nur ,konkret-historische Gesell- 
schaftssysteme‘“ (Eichhorn u. a., 1969, S. 145) aber daruber hinaus gehen wir 
von der Behauptung aus, die uns noch keinesfalls widerlegt scheint, daB kein 
konkret gefaBter Gesellschaftsbegriff alle materiellen und ideologischen Ver- 
haltnisse des Menschen aus sich heraus zu erklaren vermag. 

Fiir uns ist ,Gesellschaft‘ ein handlungsfahiges, d. h. mit menschlichen und 
materiellen Ressourcen ausgestattetes, soziales System, das die Lebenszeit der 
ihm zugehorenden Menschen iiberdauert und so organisiert ist, daB es alle zu 
seinem Bestehen wesentlichen Funktionen eifullen kann. Im wesentlichen ist 
dies die Definition Parsons (1951). Unter der Einschrankung, der die Giiltig- 
keit sozialwissenschaftlicher Begriffe generell unterliegt, scheint es uns gerecht- 
fertigt, von der bundesdeutschen Industriegesellschaft als einem konkreten, 
empirisch abgrenzbaren Gesellschaftssystem im Sinne Parsons zu sprechen. 
Wir behaupten von diesem System, daB es keinesfalls alle materiellen und 
ideologischen Verhaltnisse , determiniert 1 . Zwar sind die meisten materiellen 
und ideologischen Verhaltnisse SOZial geregelt, doch sind diese Regelungen 
keinesfalls ausschlieBlich iiber das konkret aiifweisbare soziale System ,Gesell- 
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schaft 1 determiniert, sondern zum Teil vom gesellschaftsumgreifenden kulturel- 
len System heeinfl ubt. Sie liegen zudem teilweise im Ermessensspielraum von 
Substrukturen in der Gesellschaft, wie z. B. die Regelung der Ausbildung von 
Gruppentrainern oder die Kritericn fiir die Zugehorigkeit zu Glaubensge- 
meinschaften. Also sind ,sozial‘ und ,gesellschaftlich‘ nicht das gleiche, son- 
dern gem at! diesem Denkansatz lauft nur ein Teil der sozialen Beeinflussung 
liber die Kanale des konkreten sozialen Systems ,Gesellschaft‘. Die Unter- 
scheidung von ,soziaT und ,gesellschaftlich‘, von Gesellschaft als Totalitat und 
Gesellschaft als einem sozialen System neben anderen ist deshalb so wichtig, 
weil davon auszugehen ist, dab ein grobkorniger Begriffsapparat auch zu gro- 
ben Verallgemeinemngen und undifferenzierten Handlungsweisen ftihrt. Die 
bundesdeutsche Industriegesellschaft kann aufgefabt werden als ein soziales 
System unter dem Primat der Wirtschaft, das im Sinne von Max Weber (1922) 
weitgehend biirokratisch organisiert ist und seinern Selbstverstandnis nach eine 
pluralistische Gesellschaft darstellt. Wenn im folgenden statt von ,bundesdeut- 
scher Industriegesellschaft 1 lediglich generell von ,biirgerlicher Industriegesell- 
schaft 1 gesprochen wird, soil darnit ausgedriickt werden, dab der besprochene 
Sachverhalt auf alle Gesellschaften zutrifft, die unter dem Primat der Wirt- 
schaft stehen, biirokratisch organisiert sind und sich als pluralistische Gesell- 
schaften verstehen. 

Auf das pluralistische Selbstverstandnis soil noch naher eingegangen werden, 
weil der Begriff des Pluralismus fiir sozialpsychologische Uberlegungen zum 
Verhaltnis von Individuum, Gruppe und Gesellschaft iiberaus wichtig scheint. 



Der Begriff der pluralistischen Gesellschaft 

Bei der Besprechung dieses weitgehend mibverstandenen Begriffs lehnen wir 
uns eng an die Ausfiihrungen von Wolff (1965) an. Danach hat die Theorie 
des Pluralismus eine beschrcibende und eine vorschreibende Komponente. Als 
Beschreibung versucht die Theorie zu erklaren, wie die biirgerliche Industrie- 
gesellschaft funktioniert. Als Vorschrift definiert diese Theorie einen Idealtyp 
unserer industriellen Gesellschaft, wie sie sein konnte und wie sie sein sollte. 
Wolff zeigt sehr deutlich, wie das Konzept des Pluralismus den Versuch dar- 
stellt, Werte des 19. Jahrhunderts, z. B. individuelle Freiheit, in die moderne 
Welt hiniiberzuretten und Demokratie auch weiterhin moglich zu machen. Das 
Funktionieren der Demokratie setzte urspriinglich eine unmittelbare und alien 
einsichtige Beziehung zwischen dem einzelnen Burger und der Regiemng vor- 
aus. Das ist die alte Theorie der Demokratie, wie sie auch von den Griechen 
verstanden wurde. Jeder Burger ging auf den Marktplatz und diskutierte, ver- 
handelte und stimmte ab iiber Dinge, die sein Feben beriihrten. Die Wichtig- 
keit dessen, was verhandelt wurde, war alien einsichtig. Mit der Zunahme der 
Bevolkerung und der Vergroberung sozialer Gebilde - keine Stadtstaaten 
mein - , sondem industrielle Grobgesellschaften - ging jede Hoffnung auf eine 
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Bewahrung der Unmittelbarkeit und Plausibilitat der Regierungsvorgange ver- 
loren. 

Es ist fur einen Arbeiter, der zwanzig J a lire in einem Betrieb gearbeitet hat 
und weiB, daB sein Betrieb rentabel ist, nur schwer einzusehen, wieso die Si- 
cherheit seines Arbeitsplatzes davon abhangt, daB der Betrieb von einem mul- 
tinationalen Konzem aufgekauft worden ist. Oder wer durchschaut schon die 
komplizierten Zusammenhange zwischen Energieversorgung und Wirtschafts- 
wachstum? Als die unmittelbare Einsicht in wirtschaftliche und politische Zu- 
sammenhange nicht mehr gegeben war, wurden politische und institutionelle 
Vorkehrungen notig, wie z. B. die Form der reprasentativen Demokratie, Ex- 
pertenanhomngen, Beratungsgremien, Meinungsbefragungen usw. Allein die 
GroBe und die arbeitsteilige Organisation der heutigen Industriegesellschaft 
haben vielfach die Moglichkeiten eines direkten Einflusses des einzelnen auf 
die Regierungsvorgange zerstort. Die vermittelnden biirokratischen Organisa- 
tionen haben in einem solchen MaBe iiberhandgenommen, daB es vielen Bur- 
gern nicht mehr ertraglich erscheint. Dieser Zustand hat zur Erprobung und 
zum Einsatz neuer Formen der direkten Beeinflussung politischer und wirt- 
schaftlicher Entscheidungen durch einzelne oder Gruppen gefiihrt, was sich 
heute z. B. in Biirgerinitiativen, spontanen Protestdemonstrationen und For- 
men des Widerstandes gegen Beeinflussung zeigt. 

Das Modell der pluralistischen Gesellschaft stellt eine Antwort auf die Er- 
kenntnis dar, daB Demokratie in der Industriegesellschaft auf anderen Organi- 
sationsformen beruhen muB als denen des griechischen Stadtstaates oder der 
bauerlichen Gemeindeversammlung. In der pluralistischen Gesellschaft wer- 
den politische Entscheidungen dann demokratisch genannt werden konnen, 
wenn sie aus dem Austragen von Konflikten mehr oder weniger bestandiger 
GroB-Gruppen erwachsen, die sich ihrerseits wiederum auf eine breite Basis 
von Klein-Gruppen stiitzen. Wenn auch der einzelne Burger nicht mehr an 
den Regiemngsentscheidungen direkt teilhaben kann, so wird jedoch iiber po- 
litisch aktive Vertreter alien relevanten Gruppiemngen in einer Gesellschaft 
ein EinfluB eingeraumt. Heute betritt der einzelne die politische Biihne nicht 
als isolierte Kraft, sondern als Vertreter einer Gruppe, und umgekehrt verhan- 
delt der einzelne nicht mehr mit dem Zentrum der Regiemngsentscheidungen, 
sondem mit einer Zwischenebene burokratischer Organisationen, die nach un- 
ten Forderungen der Staatsgewalt weiterleiten und nach oben die Stimmung 
und die Bedurfnisse der einzelnen melden. 

Die pluralistische Gesellschaft ist also ein Komplex ineinandergreifender 
Gruppen, deren Mitglieder ill re Interessen auf dem Wege iiber private Ver- 
einigungen verfolgen. Diese privaten Vereinigungen sind durch ein foderatives 
System wieder zu groBeren Einheiten zusammengefaBt, und diese groBeren 
Einheiten nehmen EinfluB auf die Entscheidungen des Parlaments und der 
Regierung und halten die Regiemngsgewalt in Schach. Die einzelnen Burger 
treffen dann gegenuber der Exekutive und auch untereinander lediglich als 
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Gruppenvertreter aufeinander. Sie treten sich in einer Rollenbeziehung und 
nicht als Einzelwesen entgegen. 

Diese Form der pluralistischen Gesellschaft ist zugleich ein Modell fur die Art, 
wie politische Gemeinschaft organisiert sein sollte, uni in der gegenwartigen 
gesellschaftlichen Lage dem einzelnen ein MindestmaB an individueller Frei- 
heit zu sichem. Wenn auch eine vollige individuelle Freiheit schon allein mit 
Rucksicht auf die Bediirfnisse des anderen und der Gruppe nicht moglich ist, 
so kann doch ein gewisses MaB an individueller Freiheit dadurch gesichert 
werden, daB moglichst viele und moglichst verschicdenartige Gruppen entste- 
hen und arbeitsfahig erhalten werden, die zwar der Individuality des einzel- 
nen nicht perfekt entsprechen, ihr aber doch besser Rechnung tragen als dies 
in einer undifferenzierten Massengesellschaft der Fall ware. Vorbedingung ist 
allerdings, daB das Individuum die Moglichkeit hat, zwischen den Gruppen 
frei zu wahlen und eine mehrfache Gruppenmitgliedschaft einzugehen. Nur so 
kann der einzelne moglichst viele Aspekte seiner Personlichkeit entwickeln 
und seine Handlungsziele erreichen. 



Zusammenfassung 

Soziale Systeme sind offene und mit ,Sinn‘ erfiillte Handlungssysteme, die Er- 
eignisse stmkturieren und im Gegensatz zu physikalischen und biologischen 
Systemen auBerhalb ihrcr Funktionalitat keine Struktur besitzen. 

Gruppe ist ein Aggregat von Personen, die miteinander interagieren und ge- 
wisse Normen gemeinsam haben, bzw. die durch Rollendifferenziemng und 
Wir-Geftihl gekennzeichnet sind. Dabei ist die Gruppe nicht so sehr als sta- 
tisch-figurales Gebilde aufzufassen, sondern als ein ProzeB, der die verschie- 
denen interpersonalen Kommunikationsformen kennzeichnet. 

Gruppen entstehen als bewuBt geplante Zusammenschlusse zur Erreichung 
eines Ziels, als spontaner ZusammenschluB zum Aufbau und zur Aktivierung 
inteipersonaler Kontakte und durch auBere Einfliisse. 

Gesellschaft ist ein handlungsfahiges, soziales System, das die Lebensdauer 
seiner Mitglieder ubersteigt und alle zu seinem Bestehen wesentlichen Funk- 
tionen erfiillen kann. 

Die Begriffe ,sozial‘ und ,gesellschaftlich‘ sind voneinander zu trennen, da Ge- 
sellschaft nicht als Totality, sondern als ein soziales System aufzufassen ist, 
das neben den gesellschaftsumgreifenden kulturellen Systemen und den Sub- 
Strukturen der Gesellschaft die materiellen und ideologischen Verhaltnisse de- 
terminiert. 

Die bundesdeutsche Industriegesellschaft ist ein unter dem Primat der Wirt- 
schaft stehendes, biirokratisch organisiertes und seinem Selbstverstandnis nach 
pluralistisches Gesellschaftssystem. 
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Eine pluralistische Gesellschaft ist ein Komplex ineinandergreifender Grup- 
pen, deren Mitglieder ill re Interessen auf deni Wege liber die Mitgliedschaft in 
frei gewahlten Gruppen durchzusetzen versuchen. 



Fragen 

1. Worin unterscheiden sich soziale Systeme von physikalischen Systemen? 

2. Warum reicht es nicht aus, ein Sozialgebilde einfach als ,Gruppe‘ zu be- 
zeichnen? 

3. Was fur einen Nutzen bieten Gruppen und Gesellschaften dem einzelnen 
Individuum? 

4. Warum ist es sinnvoll, zwischen ,sozial‘ und ,gesellschaftlich‘ zu unterschei- 
den, und welche Bedeutung hat diese Unterscheidung fur die Orientiemng 
und das praktische Handeln in sozialen Systemen? 

5. Welche Ge fall ten drohen der pluralistischen Gesellschaftsordnung in einer 
modernen Industriegesellschaft? 
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Kapitel VI 

Soziale Motivation 



Nachdem wir Gruppe und Gesellschaft als soziale Systeme kennengelemt ha- 
ben, in denen soziales Handeln ablauft, stellen wir uns jetzt die Frage, wie die- 
se Systeme die individuellen Grundlagen des Handelns beeinflussen. Warum 
nehmen Menschen Beziehungen zueinander auf? Warum schlieBen sich Men- 
schen immer wieder zu Gmppen zusammen? Waram unterweifen sie sich 
Normen und Regeln, die ihren individuellen Bewegungsspielraum einengen, 
nur um als Gruppenmitglied anerkannt zu werden? Was treibt Menschen da- 
zu, anderen ihren Willen aufzuzwingen, sie zu schadigen oder ihnen uneigen- 
niitzig zu helfen und in einer Notlage beizustehen? Wir haben es hier rnit 
Aspekten der sozialen Motivation zu tun. Bei der Besprechung dieser Frage 
wird sich zeigen, daB die Motivation zum sozialen Handeln aus vielen Quellen 
gespeist wird, wobei aus dem Bedurfnis nach Kontakt und Anerkennung we- 
sentliche Impulse zum sozialen Handeln entstehen. Wenn wir Verhaltenswei- 
sen beobachten, die auf Interaktion mit anderen Personen abzielen, wenn wir 
sehen, daB eine Person einer anderen Person hilft (Hilfehandeln), sie an der 
Erreichung ihrer Ziele zu hindem versucht (Aggression), ihr den eigenen Wil- 
len aufzwingen will (Machthandeln) oder wenn sie um Anerkennung, Anse- 
hen und soziale Zugehorigkeit bemuht ist (AnschluBhandeln), dann haben wir 
es mit Prozessen der sozialen Motivation zu tun. 



Theoretische Konzepte zur sozialen Motivation 

Nach Allport (1954) sind es drei Hauptrichtungen des Denkens, die versucht 
haben, eine Antwort auf die Frage zu geben, wie die Befriedigung der eigenen 
Bedurfnisse und Wunsche mit den Anspruchen der sozialen Umwelt in Ein- 
klang gebracht werden kann. 



Die klassische Theorie des Egoismus 

Die erste Antwort gibt die klassische Theorie des Egoismus, wie sie, von Epi- 
kur kommend, z. B. von Hobbes formuliert wurde. Danach dreht sich das 
menschliche Trachten von Natur aus um die eigenen Bedurfnisse, aber auf- 
gmnd der Lebensumstande wird der Mensch gezwungen, eine Autoritat an- 
zuerkennen, die seinen Egoismus im Zaum halt, ihn zur Kooperation zwingt 
und ihn dafiir vor den Gefahren des Egoismus der anderen schiitzt. 
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Diese Anschauung zieht sich durch die gesamte klassische Theorie der Oko- 
nomie, wie sie von Jeremy Bentham und Adam Smith geschaffen wurde. 
GroBziigigkeit als Handlungsimpuls wird zwar nicht absolut geleugnet, aber es 
wird angenommen, daB hinter diesem Antrieb zur GroBziigigkeit immer die 
Hoffnung auf eine angemessene Belohnung und auf Ausgleich steht. 

In diesem Jahrhundert vertrat neben anderen insbesondere Freud einen ahnli- 
chen Standpunkt, besonders in seiner spate n Schrift Das Unbehagen in der 
Kultur (1930). Freud geht davon aus, dal) die Menschen nach Gluck streben, 
und das heiBt, daB sie auf der einen Seite Schmerz veimeiden wollen und auf 
der anderen Seite starke Lustgefuhle anstreben. DaB wir trotzdem so oft lei- 
den miissen, erklart er aus drei Ursachen: (a) Der Ubermacht der Natur, 
(b) der Hinfalligkeit unseres Korpers und (c) der Unzulanglichkeit der Insti- 
tutionen, mit denen die Menschen ihre Beziehungen zueinander zu regeln ver- 
suchen. Als Antwort auf diese Versagungen wird der Mensch oft krank, weil 
er das ihm auferlegte MaB an Versagung nicht ertragen kann. Die Gesellschaft 
verlangt zu viel von ihm. Wenn das aber so ist, dann erhebt sich die Frage, 
wai'um die Menschen fortfaln'en, in Gemeinschaften zu leben. Freud meint, 
weil der Selbsterhaltungstrieb uns dazu zwingt. Nach Freud ist die individuelle 
Freiheit kein Kulturgut. Sie war am groBten in der Zeit vor jeder Kultur. Al- 
lerdings gibt Freud zu, daB diese vorkulturelle Art der Freiheit praktisch wert- 
los war, weil der einzelne nicht imstande war, sie zu verteidigen. Der Kultur- 
mensch hat nach Freud fur ein holies MaB an Verzicht auf sexuelle und ag- 
gressive Triebbefriedigung ein Stuck Sicherheit eingetauscht. Er wird aber bei 
jeder Gelegenheit versuchen, den Fesseln der Institutionen zu entkommen, um 
sich eben doch noch ein Stuck der vorkulturellen Freiheit zu erhaschen. Die- 
sem Ansatz zufolge sind Person und Gesellschaft also Gegensatze, und das 
Beste, das sich erreichen laBt, ist eine unsichere Allianz und ein KompromiB. 



Die Theorie der unbegrenzten Formbarkeit 

Die zweite Ansicht geht davon aus, daB der Mensch zum Zeitpunkt der Ge- 
burt als unbegrenzt formbar gesehen wird, daB seine Motivation sich ebenso 
gut gmppenbezogen wie selbstbezogen entwickeln kann. Durch die Erziehung 
kann der Mensch dazu gebracht werden, daB ihm das Wohl der Gruppe vor- 
geht. Es ist nach dieser Ansicht genauso ,nattirhch‘, sich fur das Wohl anderer 
Menschen einzusetzen wie fur das eigene. Die soziale Isolierung des einzelnen, 
sein Streben nach personlichem Gewinn und nach personlicher Befriedigung 
ist aus dieser Sicht nur die Konsequenz der individuum- und wettbewerbs- 
orientierten biirgerlichen Gesellschaft. Diese Anschauung ist immer noch ein 
wesentlicher Bestandteil des mai'xistischen Menschenbildes (vgl. Bauer, 1952), 
aber auch Skinner (vgl. 1948, 1971) wurde dieser Ansicht weitgehend zustim- 
men. 
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Die Identifikationstheorie 

Die dritte Anschauung ist die des spaten John Stuart Mill. Der einzelne in sei- 
nem Suchen nach Bediirfnisbefriedigung kann sich mit den Mitgliedern einer 
Gruppe identifizieren und dann, wenn das geschehen ist, aus der Befriedigung 
der Bediirfnisse der Mitmenschen personliche Befriedigung ziehen. Eine Aus- 
arbeitung dieser Anschauung, die dann spater auch Anleihen bei der Psycho- 
analyse gemacht hat, ist fur das heutige Denken charakteristisch. Es ist die 
Anschauung, die man schon bei Lindzey & Aronson in der ersten Auflage hi- 
res Handbook of Social Psychology (1954) nachlesen kann. Sie laBt sich unge- 
falir folgendermaBen hesehrcihen: 

Das neugeborene Kind hat noch kein Selbst, es wird vom Lustprinzip be- 
herrscht. Mit der Entwicklung des Selbst kommt es auch zur Identifikation mit 
anderen Personen, so daB das Leid anderer unser eigenes Leid wird. Wenn wir 
diese in der Tat schon sehr friih bestehende Sympathie fiir andere „egoistisch“ 
nennen wollen, dann haben wir insofem recht, als auch diese Impulse der 
Sympathie und des Altruismus auf das eigene Selbst bezogen sind. Auf der 
anderen Seite erweitert sich im EntwicklungsprozeB unser Selbst aber derge- 
stalt, daB es geliebte andere Menschen als Teil des Selbst einschlieBt. Die Mo- 
tivationen eines derail erweiterten Selbst dann noch egoistisch zu nennen, hie- 
Be den Begriff des Egoismus derart zu verwassern, daB er bedeutungslos wird. 



Motiv und Motivation 

Die Begriffe ,Motiv‘ und .Motivation' als hypothetische Konstrukte sind in der 
Motivationspsychologie ausgiebig diskutiert worden (Heckliausen, 1980). Eine 
gemeinsame Verstandigung unter den Forschem zeichnet sich dahingehend 
ab, daB .Motiv' als Sammelbegriff fur so unterschiedliche Bezeichnungen ver- 
wandt werden kann wie Interesse, Bedurfnis, Beweggmnd zum Handeln, 
Trieb, Strebung, Neigung u. a.. Motive sind durch Lemprozesse erworbene, 
hoch generalisierte Wertungsdispositionen zur Ausfuhmng bestimmter Klassen 
von Handlungen. Mit dem Begriff .Motiv' werden wertgeladene Zielzustande 
bezeichnet, die zwar noch nicht erreicht sind, aber angestrebt werden. Deshalb 
beinhaltet der Motivbegriff eine dynamische Richtungskomponente. 

Mit dem Begriff .Motivation' wird das Zusammentreffen von Motiv und sol- 
chen situativen Anregungsbcdingungen bezeichnet, die eine Zielerreichung er- 
folgreich erscheinen lassen. Unter Motivation ist ein ProzeB zu verstehen, in 
dem zwischen verschiedenen Handlungsmoglichkeiten ausgewahlt wird, in 
dem sich eine Handlungssteuemng vollzieht, die auf das Erreichen motiv- 
spezifischer Zielzustande gerichtet ist, und in dem alle dazu erforderlichen 
Teilhandlungen aktiviert werden. Allgemein kann man sagen, daB mit Motiva- 
tion die motivgesteuerte Zielgerichtetheit des Handelns in einer konkreten 
Person-Umwelt-Situation bezeichnet wird. 




108 



Soziale Motivation 



Fur den Begriff von sozialer Motivation ist entscheidend, daB der Gegenstand 
des Nachdenkens und des Forschens die Beweggriinde des Handelns sind, die 
auf soziale Objekte (z. B. Personen) gerichtet sind, und die soziale Erfahrun- 
gen aktivieren (wie z. B. soziale Nahe oder Ablehnung). Auf andere Personen 
gerichtete Handlungen haben fur den Handelnden Folgen, und diese Folgen 
besitzen fur ihn Anreizwerte von bestimmter Qualitat und Starke. Was zum 
sozialen Handeln motiviert, sind eben diese Anreizwerte der vorweggenom- 
menen sozialen Folgen des erwarteten bzw. antizipierten Handlungsergebnis- 
ses. Handlungen und die mit ihnen erzielten Ergebnisse sind Mittel, urn vor- 
weggenonrmene Folgen des sozialen Handelns auszukosten oder zu meiden, je 
nachdem, ob die erwarteten Folgen eher positive (Anerkennung) oder negati- 
ve (Bedrohung) Anreizwerte fur den Handelnden haben. 

Aus der Forschung zur sozialen Motivation liegen bisher recht umfangreiche 
Untersuchungen iiber vier Inhaltsklassen sozialer Handlungsziele vor. Es sind 
dies Untersuchungen iiber pro- und antisoziale Motive wie Hilfeleistung und 
Aggression, die durch bestimmte situative Anreizbedingungen angeregt wer- 
den, und iiber soziale Motive wie AnschluB und Macht, die demgegeniiber 
eher als Personlichkeitsdispositionen theoretisch konzipiert und diagnostisch 
zu erfassen versucht werden. 

Auf die besonderen Schwierigkeiten bei der Untersuchung sozialer Motive 
verweist Heckhausen (1980): „Die angestrebten Handlungsziele lassen sich 
nur in der Interaktion mit anderen Menschen verwirklichen. Interaktion heiBt 
Abfolge eines gegenseitigen Handelns, das zwischen den Handlungspartnern 
hin und her geht. Da die motivationspsychologische Analyse - Einheit eine 
molare Handlung des Individuums ist, wird das Geschehen aus der Perspekti- 
ve eines der beteiligten Interaktionspartner betrachtet. Damit bestehen die si- 
tuativen Bedingungen im wesentlichen aus den Handlungen des Gegeniibers, 
des anderen Partners. Diese aber sind nicht wie etwa die Aufgabensituation 
beini Leistungshandeln im Handlungsablauf gleichbleibend, sondern ziemlich 
variabel, eben, weil der Handlungspartner selbst teils agiert, teils reagiert. Des- 
halb wird die Motivationsanalyse komplexer, der Methodenansatz aufwendi- 
ger. Die Analyse muB letztlich auch die Motivstruktur, die Handlungen und 
Kognitionen des Handlungspartners einbeziehen“ (S. 279). 



Das Hilfemotiv 

Prosozial motiviertes Verhalten, also Hilfehandeln, liegt dann vor, wenn zu er- 
kennen ist, daB der Handelnde einem anderen aus Schwierigkeiten heraushilft 
und in Notlagen beisteht, ohne damit rechnen zu konnen, daB er fiir die auf- 
gewandten Kosten adaquat entschadigt oder belohnt wird. Diese Art des 
selbstlosen, ausschlieBlich auf das Wohl des anderen Menschen gerichteten 
Verhaltens wird auch als altruistisches Verhalten bezeichnet. Damit muB zu- 
nachst offenbleiben, ob es altruistisches Verhalten im engeren Sinne uberhaupt 
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geben kann, da nicht auszuschlieBen ist, daB auch bei einem vollig ,selbstlo- 
sen‘ Einsatz fiir einen Hilfsbediirftigen seitens des Heifers die Befriedigung 
eigener Bediirfnisse mit intendiert ist. Dies kann schon darin bestehen, durch 
die Hilfeleistung der sozialen Nonn „Hilf dem Notleidenden!“ zu entsprechen, 
um sich auf diese Weise selbst als hilfreichen Menschen bewerten zu konnen 
(Selbstbekraftigung) und von anderen soziale Anerkennung zu erhalten. Die 
Forschungen zum Hilfehandeln haben sich darau f konzentriert herauszufin- 
den, was einen Menschen bewegt, treibt, zwingt, also motiviert, einem anderen 
Menschen zu helfen, aus einer aktuellen Notlage herauszukommen oder ihm 
zu helfen, eine dauerhafte Beeintrachtigung seiner Lebensbedingungen zu 
meistem. Zudem hat sich die Forschung mit der Frage beschaftigt, unter wel- 
chen Umstanden und aus welchen Grunden gebotene Hilfeleistung verweigert 
wird. 

Angeregt wurden viele experimentelle Untersuchungen zum Hilfehandeln 
durch den Mordfall an Kitty Genovese, iiber den 1964 in den New Yorker 
Zeitungen berichtet wurde. In einem ruhigen, gut biirgerlichen Vorort von 
New York wurde im Friihjahr 1964 friihmorgens auf offener StraBe Kitty Ge- 
novese iiberfallen und durch Messerstiche ermordet. Das Verbrechen zog sich 
insgesamt iiber eine halbe Stunde hin, und nachweislich wurde es von 38 An- 
wohnern beobachtet bzw. die Schreie und Hilferufe der j ungen Frau wurden 
registriert. Nicht ein einziger Anwohner griff ein, leistete Hilfe oder verstan- 
digte auch nur die Polizei. Vielmehr beobachteten viele Anwohner das Ge- 
schehen mit Anteilnahme und Interesse. 

Die Spekulationen iiber die Ursachen fiir die unterlassene Hilfeleistung reich- 
ten von Uberlegungen iiber das Verhalten des Individuums in der anonymen 
Masse der GroBstadtbevblkerung bis hin zur Brutalitat des Menschen in der 
modernen Industriegesellschaft. 

Dai ley und Fatane (1968) lieBen sich von diesem Vorfall zu einer Reihe von 
Experimenten anregen. mit denen sie hofften, den Ursachen fiir die unterlas- 
sene Hilfeleistung auf die Spur zu kommen. Sie gingen von der Hypothese 
aus, daB die beobachtenden Personen zwar grundsatzlich zur Hilfe bereit ge- 
wesen waren, jedoch die gegebenen situativen Bedingungen und die zu erwar- 
tenden Konsequenzen sie hinderten, dem Mordopfer zu Hilfe zu kommen. Sie 
vermuteten, daB gerade wegen der groBen Zahl von Zeugen, die den Mord 
verfolgten, die Hilfeleistung unterblieb, da jeder einzelne hoffte, die anderen 
wiirden helfen. Die daraus entwickelte allgemeine Hypothese lautet, daB in 
einer Notsituation mit wachsender Zahl potentieller Heifer die Hilfsbereit- 
schaft abnimmt, da der einzelne die Moglichkeiten hat, die Verantwortung auf 
andere abzuwalzen. Es findet eine Verantwortungsdiffusion statt, die den ein- 
zelnen aus der Verantwortungspflicht entbindet. 

Das von Darley und Fatane durchgefiihrte Experiment fand mit Studenten 
statt, die zu einer Diskussion eingeladen wurden, wobei jeder Teilnehmer ein- 
zeln in einen kleinen Raum gefiihrt wurde. Die Diskussion erfolgte iiber Kopf- 
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horer und Mikrophon. Schon bald nach Beginn der Diskussionsrunde wurden 
die Studenten liber ihren Kopfliorer Zeugen eines simulierten epileptischen 
Anfalls von einem der Teilnehmer. Die Studenten horten den „Kranken“ 
stohnen, stottern und um Hilfe rufen, bis er schlieBlich verstunnnte. Die unab- 
hangige Variable in diesern Experiment bestand in der Variation der Anzahl 
von Studenten, die Zeugen des epileptischen Anfalls waren. Als abhangige 
Variable wurde registriert, wie viele Studenten aus dem Raum liefen, um dem 
Kommilitonen zu helfen oder wie viele den Versuchsleiter informierten und 
wie schnell diese Hilfeleistung erfolgte. Das Resultat zeigte, daB alle Studenten 
zu Hilfe eilten, wenn sie annahmen, daB sie als einzige den Notfall bemerkten. 
In der 6-Personen-Gruppe sank die Zahl der hilfsbereiten Studenten auf 32% 
ab. In 2-er Gruppen halfen die Studenten am schnellsten, in der 3-er Gruppe 
mittelmaBig schnell und in der 6-er Gruppe am langsamsten. Sie benotigte die 
langste Zeit, bis einer der Studenten zur Hilfeleistung ansetzte. Personlich- 
keitsfaktoren als intervenierende Variablen konnten ausgeschlossen werden, da 
sich keine nennenswerten Korrelationen zwischen Personlichkeitstestwerten 
und erfolgter und unterlassener Hilfeleistung bzw. der Schnelligkeit, mit der 
die Hilfeleistung erfolgte, zeigten. Die GruppengroBe erwies sich als der einzi- 
ge verhaltensdeterminierende Faktor. 

Tm Verlauf weiterer Untersuchungen zum Hilfehandeln wurde eine Fiille von 
EinfluBfaktoren ennittelt, die sich fordemd bzw. hemmend auf die Aktivie- 
rung des Hilfemotivs auswirken. Von zentraler Bedeutung fiir die Initiierung 
von Hilfehandlungen ist z. B. die Art der Notsituation und die Eindeutigkeit, 
mit der eine gegebene Situation fiir den potentiellen Heifer als Notsituation 
wahrgenommen werden kann. Die Umgebungsbedingungen, sozialer und 
nicht-sozialer Art, in denen der Notfall stattfmdet, auBere Merkmale des 
Hilfsbediirftigen und die subjektive Interpretation des Heifers beziiglich der 
Entstehungsursachen fiir die Notsituation sind weitere wichtige Determinan- 
ten. Gegenstand der Forschung sind weiterhin die kognitiven und emotionalen 
Bedingungen der Hilfeleistung, die Empfindungen und Uberlegungen bei aus- 
gefiihrter oder unterlassener Hilfeleistung, die Interaktionsbeziehungen zwi- 
schen Hilfsbediirftigem und Heifer und schlieBlich die kognitiven und emotio- 
nalen Reaktionen nach Beendigung der Hilfehandlung auf Seiten des Heifers 
und des Hilfsbediirftigen. 

In einem von Platzkoster (1983) entwickelten und auf dem Motivationsmodell 
von Heckhausen (1980) aufbauendem handlungstheoretischen Motivations- 
modell wird zwischen Theorien mit extrinsischer und intrinsischer Motiva- 
tionsannahme unterschieden. Ein extrinsisches Motivationskonzept liegt dann 
vor, wenn die Motivation zur Hilfehandlung unabhangig von den Folgen der 
Handlung fiir den Hilfeempfanger betrachtet wird. Wird die Motivation dem- 
gegeniiber in Abhangigkeit von den Konsequenzen der Hilfehandlung fiir den 
Notleidenden konzipiert, ist also die Hilfe fiir den Notleidenden das eigentli- 
che Ziel des Handelnden, so handelt es sich um ein intrinsisches Motivations- 
konzept. 
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Unterscheiden lassen sich vier Theorieansatze mit extrinsischer und zwei niit 
intrinsischer Motivationsannahme. 



Konzepte mit extrinsischer Motivationsannahme 

1. Lerntheoretische Ansatze betrachten das Hilfehandeln stets in Verbindung 
niit einer positiven Bekraftigungsbilanz fur den Helfenden. Hilfreiches Verhal- 
ten ist motiviert durch die Erwartung einer Belohnung. 

2. Konzepte, die von der Selbstbekraftigung als Motivationsbedingung ausge- 
hen, nehmen an, dab der Mechanismus der positiven Selbstbewertung auf 
einer Stimmungsverbesserung durch hilfreiches Verhalten beruht. Die Wahr- 
nehmung einer geschadigten Person ruft demnach beim Beobachter negative 
Gefiihle hervor. Personen, die sich unwohl fiihlen, streben danach, einen bes- 
seren Gefiihlszustand zu erreichen. Dieser verbesserte Gefiihlszustand wird 
durch hilfreiches Verhalten hergestellt. Nach diesem Konzept muBten negative 
Stimmungen hilfreiches Verhalten motivieren. Wenn jedoch negative Stim- 
mungen bereits durch andere soziale Bekraftigungen in positive Stimmungen 
umgewandelt wurden, sollte keine Erhohung der Hilfsbereitschaft eintreten. 
Die dazu vorliegenden experimentellen Befunde sind allerdings recht wider- 
spriichlich (Thompson, Cowan & Rosenhan, 1980). 

3. Nach dem Kosten-Nutzen-Konzept wird Hilfeleistung dann erfolgen, wenn 
die Kosten-Nutzen-Bilanz fur den Heifer giinstig ist, und sie wird unterblei- 
ben, wenn die zu erwartenden Kosten den erhofften Nutzen ubersteigen (La- 
tane & Darley, 1970). Dabei sind Aufwendungen an Zeit, Geld, der Einsatz 
von Ressourcen und unkalkulierbare Risiken als Kosten zu betrachten, und 
Dankbarkeit, soziale Anerkennung, das Gefiihl der Macht und das Gefiihl so- 
zialen Normen gerecht zu werden, gehen als Nutzen in die Bilanzierung mit 
ein. 

4. Nach dem Konzept der personlichen Normen wird Hilfehandeln damit be- 
griindet, daB allgemeine gesellschaftliche Nomien vom Individuum intemali- 
siert und dadurch zu personlichen Normen werden, die das Verhalten steuern. 
Fur das Hilfehandeln sind die Norm der sozialen Verantwortlichkeit und die 
Norm der Gegenseitigkeit maBgeblich. Entsprechend der Norm der sozialen 
Verantwortlichkeit wird immer dann eine Hilfeleistung gefordert, wenn der 
Hilfsbediirftige vom potentiellen Heifer abhangig ist und damit eine Verant- 
wortungsbeziehung besteht. Die Norm der Gegenseitigkeit als allgemeines 
Prinzip sozialer Interaktionen fordert, daB man demjenigen helfen wird, der 
einem selbst schon einmal geholfen hat. Demnach muBte der Empfanger einer 
Hilfeleistung uni so mehr zum gegenseitigen Hilfehandeln motiviert sein, je si- 
tuationsangemessener und prompter die erhaltene Hilfeleistung erfolgte, je 
dienlicher die Absichten des Heifers erschienen und je groBer der Aufwand 
des Heifers eingeschatzt wird (Pruitt, 1968). 
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Konzepte mit intrinsischer Motivationsannahme 

1. Das entscheidungstheoretische Modell altruistischen Verhaltens von 
Schwartz (1977) nimmt an, daB Normen und Werte in einer kognitiven Struk- 
tur des Individuums verankert sind. Durch die Wahmehmung einer Notlage 
wird diese Struktur so aktiviert, daB moralische Verpflichtungsgefuhle beim 
Beobachter entstehen, die mit Erwartungen bezuglich der Folgen geleisteter 
oder unterlassener Hilfehandlungen fur den Hilfsbedurftigen verbunden sind. 
Antizipierte oder tatsachliche Erfullung der Erwartung fuhrt zu positiver und 
Nicht-Erfiillung zu negativer Selbstbewertung. Der Gesamtkomplex der Hilfe- 
handlung vollzieht sich nach diesem Modell in drei Phasen von Entschei- 
dungsschritten: 

(1) Der Aktivieru ngssehritt, in dem die Notsituation und personliche Verant- 
wortung erfaBt wird. 

(2) Der Verpflichtungsschritt, in dem die personlichen und sozialen Normen 
aktiviert werden und dadurch moralische Verpflichtungsgefuhle entstehen. 

(3) Abwehrschritte, in denen potentielle Folgen der verschiedenen Hand- 
lungsmoglichkeiten eingeschatzt und hinsichtlich der personlichen Standards 
bewertet werden. Individuelle Unterschiede in der Hilfsbereitschaft ergeben 
sich demnach aus der individuell unterschiedlichen Starke der personlichen 
Norm, die sich im Verpfhchtungsgefiihl niederschlagt, aus individuell unter- 
schiedlichen Bewertungen der Folgen eigenen Verhaltens und schlieBlich aus 
einer unterschiedlichen Bereitschaft, Verantwortung zu iibemehmen bzw. ab- 
zulehnen. 

2. Nach dem Empathie-Modell (Krebs, 1975) kommt Hilfehandeln dadurch 
zustande, daB der potentielle Heifer sich in den Hilfsbedurftigen hineinver- 
setzt und antizipiert, wie durch eigene Hilfe der Zustand des Hilfsbedurftigen 
verbessert werden kann. Einfiihlung in die Situation des Hilfsbedurftigen und 
die damit verbundene Antizipation einer fur den Hilfsbedurftigen positiv ver- 
laufenden Situationsveranderung bewirkt eine Art vorweggenommener Be- 
kraftigung, die das Hilfehandeln motiviert. Nach Coke, Batson & McDavis 
(1978) vollzieht sich der empathische ProzeB in zwei Stufen: die Rolleniiber- 
nahme mft empathische Reaktionen hervor, und die emotionalen Reaktionen 
steigern die Bereitschaft, die Not des anderen zu mildern. Untersuchungen ha- 
ben allerdings gezeigt, daB der Empathie-Effekt nur dann einen merklichen 
EinfluB auf die Hilfehandlung hat, wenn die interagierenden Personen einan- 
der ahnlich sind oder ein und derselben Binnengruppe angehoren (Bierhoff, 
1980; Aderman, Brehm & Katz, 1974). 

Nach dem handlungstheoretischen Motivationsmodell hilfreichen Verhaltens 
von Platzkoster (1983) vollzieht sich das Hilfehandeln in einem Vier-Phasen- 
Ablauf: 

(1) Die Situationserfassung umfaBt die Wahmehmung, Strukturierung und In- 
terpretation der Situation, ill re emotional-kognitive Bewertung, die Beurtei- 
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lung motivationsspezifischer Anforderungsgehalte und das Erkennen von 
Handlungsmoglichkeiten. Sie vollzieht sich auf deni Hintergrund von Fahig- 
keiten, Lemerfalmingen und der aktuellen Mod vhier archie. Im Handlungs- 
prozeB fuhrt die Situationserfassung zur Zielbildung, hilft bei der Planung und 
Steuemng der Handlungsausfiihrung und wird selbst durch diese wieder be- 
einflubt. 

(2) Die Zielbildung ergibt sich aus dem Vergleich der aktuellen Motivhierar- 
chie rnit den walirgcnommenen Anforderungsgehalten der Situation. Damit 
entwirft der Handelnde eine situationsbezogene Soll-Lage und nimmt den ak- 
tuellen Unterschied zur Ist-Lage-Befindlichkeit walir. Die Aktivitaten richten 
sich auf die Uberwindung der Soll-Lage/Ist-Lage-Diskrepanz. 

(3) In der Planungs- und Entscheidungsphase werden, entsprechend der Ziel- 
hierarchie, Handlungsplane ausgearbeitet, die hinsichtlich ihrer Verwirkli- 
chungsmoglichkeiten, ihrer sozialen Angemessenheit, ihrer Erfolgschancen 
und des damit verbundenen Aufwandes beurteilt werden. Auf der Basis dieser 
Handlungsplane kann es zu einer neuen Festlegung von Handlungszielen 
konmien. Der potentielle Heifer entscheidet sich fur die Hilfehandlung, die 
ihm in der gegebenen Situation am angemessensten und erfolgversprechend- 
sten erscheint, und folgt damit dem Prinzip der subjektiven Zweckrationalitat. 

(4) Das eigentliche Hilfehandeln beginnt mit dem EntschluB zur Handlungs- 
ausfiihrung. 

Ein Uberblick iiber die bisherigen Forschungen zum Hilfehandeln zeigt, daB 
die vorliegenden Konzepte lediglich einzelne Faktoren des komplexen Motiva- 
tionsgeschehens erklaren konnen. Das handlungstheoretische Modell von 
Platzkoster beschreibt zwar das Zusammenwirken verschiedener kognitiver 
und emotionaler Motivationsbedingungen, es ist jedoch eher als heuristisches 
Modell aufzufassen und noch weit davon entfernt, zuverlassige Verhaltenspro- 
gnosen zu erlauben. Das entscheidungstheoretische Modell von Schwartz ver- 
dient vor allem deshalb Beachtung, weil es Ansatze zur empirischen Uberpru- 
fung und Messung eines Motivs zum Hilfehandeln liefert. 

Aus sozialpsychologischer Sicht kommt den beschriebenen Modellen schon 
deshalb nur eine begrenzte Aussagekraft zu, weil in ihnen das Hilfehandeln als 
InteraktionsprozeB zwischen Heifer und Hilfsbedurftigem zu wenig beriick- 
sichtigt wird. In der Theorie und in der empirischen Forschung ist der Notlei- 
dende zu einseitig in der Rolle des passiven Objekts der Hilfehandlung be- 
trachtet worden. In vielen feldexperimentellen Untersuchungen (Bierhoff, 
1980) hat sich gezeigt, daB der Hilfsbedurftige durch sein eigenes Verhalten 
die Auslosung, den Ablauf und die Folgen der Hilfeleistung mitbestimmt. So 
ist z. B. die Wahrnehmung der Situation als Notlage, die Erkennbarkeit und 
Interpretation der Ursachen fur die Notlage, die Rollenverteilung und Rollen- 
definition zwischen Heifer und Hilfsbedurftigem sowie die nach AbschluB der 
Hilfehandlung bei alien beteiligten Personen erfolgende kognitiv-emotionale 
Bewertung und Verarbeitung des Geschehens wesentlich vom Verhalten des 
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Hilfsbediirftigen und seinen Reaktionen auf die erfolgte Hilfeleistung abhan- 
gig- 



Das Aggressionsmotiv 

Das Aggressionsmotiv stellt den Gegenpol zum Hilfemotiv dar. Als Aggres- 
sion bezeichnet man eine Handlung dann, wenn sie gegen eine zweite Person 
gerichtet ist mit der Konsequenz, fiir den Betroffenen unangenehm oder scha- 
digend zu sein, und wenn diese Schadigung vom Handelnden intendiert ist. 
Damit wird Aggression nicht als trieb- oder instinktgesteuertes Verhalten in- 
terpretiert, sondem als eine spezifische Fomi sozialer Interaktion, als soziales 
Handeln. Diese Auffassung von Aggression hat nach Hinde (1979) weitrei- 
chende Folgen. So mull bei einer Analyse von Aggression als soziale Interak- 
tionen von beiden Partnem ausgegangen werden, wobei die zwischen ihnen 
bestehenden Wechselbeziehungen besonderer Beachtung bediirfen. Die bei 
einer aggressiven Handlung zwischen Tater und Opfer ablaufenden Interak- 
tion sind fiir beide Partner mit Bedeutungen verbunden, die ubereinstimmen 
oder nicht ubereinstimmen konnen. Zudem findet die Aggression immer in 
einem bestimmten sozialen Kontext statt (z. B. wahrend eines Fubballspiels 
oder bei einem Streit von Hausbewohnem). Diese Kontextbedingungen beein- 
flussen den Verlauf und die Bewertung der Intention und des Resultats der 
aggressiven Handlung. 

Fiir die Psychologie waren weder die psychoanalytische Erklarung der Aggres- 
sion als instinktgesteuertes Verhalten (Freud, 1930) noch die auf angeborene 
Triebpotentiale aufbauende Erklarung der Ethologie (Lorenz, 1963; Eibl- 
Eibesfeld, 1977) und Soziobiologie befriedigende Antworten auf die Fragen 
nach den Ursachen, Konsequenzen und Bedingungsfaktoren aggressiven Ver- 
haltens. Die sozialpsychologischen Untersuchungen zeigten immer deutlicher, 
dab nicht so sc hr angeborene, sondem erlernte und von sozialen Normen und 
Regeln beeinflulUe Wahrnelimungs-. Bewertungs- und Verhaltensmuster den 
Verlauf aggressiver Handlungen bestimmen. 

Von den Sozialpsychologen weitgehend akzeptiert ist die Vorstellung, dab ag- 
gressives Verhalten auf ein generelles Motiv zur physischen und psychischen 
Schadigung einer anderen Person zuriickzu full re n ist, das sowohl angeborene 
wie erlernte Komponenten beinhalten kann. In der Sozialpsychologie haben 
zweifellos die Frustrations-Aggressions-Hypothese (Dollard u. a., 1939) und 
die Theorie des sozialen Lernens (Bandura, 1973) die grobte Bedeutung zur 
Erklarung aggressiven Verhaltens. 



Frustrations-Aggressions-Hypothese 

Die Frustrations-Aggressions-Hypothese geht davon aus, dab Aggression nur 
dann auftritt, wenn eine Frustration vorangegangen ist. Zwar flihrt eine Fru- 
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stration nicht zwangslaufig zu einer Aggression, da auch andere als aggressive 
Verhaltensweisen die Folge frustrierender Erlebnisse sein konnen, doch ist 
eine vorausgehende Frustration die Bedingung fiir das Auftreten aggressiver 
Verhaltensweisen. Unter Frustration verstehen Dollard u. a. einen innerpsychi- 
schen Erlebniszustand, der rnit einer Aktivierung psychischer Energien ver- 
bunden ist, die immer dann entstehen, wenn eine eigene Zielhandlung gestort 
wird und eine rnit der Zielerreichung gleichzeitig zu gewinnende Bedirrfnisbe- 
friedigung verhindert wurde. 

Die enge Verschrankung von Frustration und Aggression fiihrte zur Annah- 
rne, dab Frustration unvermeidlich, gleichsam instinkthaft eine Aggression zur 
Folge haben mribte. Dieser Auffassung wurde insbesondere von Bandura und 
Walters (1963) und Berkowitz (1969) mit dem Argument widersprochen, dab 
Menschen lemen konnen, ihrc aggressiven Reaktionen zu unterdriicken bzw. 
auf Fmstrationen anders als unbedingt mit Aggression zu reagieren. Die Fru- 
strations-Aggressions-Hypothese hat eine Fiille experimenteller Untersuchun- 
gen sowohl humanpsychologischer wie tierpsychologischer Art hervorge- 
bracht, die zu einer Revision der ursprunglichen Frustrations-Aggressions- 
Hypothese fiihrten. So ist nach Berkowitz (1965) anzunehmen, dab Frustra- 
tion lediglich eine Bereitschaft zum aggressiven Handeln im Sinne einer inter- 
venierenden Vai'iablen erzeugt. Eine solche Aggressionsbereitschaft kann al- 
lerdings auch durch bereits erworbene aggressive Verhaltensgewohnheiten aus- 
gelost werden. 

Die vorliegenden Forschungen lassen insgesamt den Schlub zu, dab, obwohl 
Frustration und Aggression oft eng miteinander verbunden sind, die Frustra- 
tion nicht immer zur Aggression firhrt, oder dab die Frustration zwar keines- 
wegs die alleinige, wohl aber eine mogliche Ursache fiir Aggression ist. So ha- 
ben sich beispielsweise bestimmte Umweltgegebenheiten und Hinweisreize, 
z. B. die aufgeladene Stimmung in einem Stadium nach einem spannenden 
und wichtigen Fubballspiel, als wichtige aggressionsauslosende bzw. die 
Hemmschwelle fiir aggressives Verhalten reduzierende Komponenten erwie- 
sen. Insgesamt hat die Entwicklung und Uberprirfung der Fmstrations-Aggres- 
sions-Hypothese gezeigt, von welch grober Bedeutung die enge Verschi'an- 
kung innerpsychischer Antriebskomponenten und auberer situativer Anre- 
gungsbedingungen bei der Erklarung aggressiven Verhaltens ist. 



Theorie des sozialen Lernens 

Die Theorie des sozialen Fernens, wie sie vornehmlich von Bandura (1973) 
entwickelt und auch bei der Erklarung aggressiven Verhaltens angewandt wur- 
de, geht davon aus, dab durch die Beobachtung und das Nachahmen von Vor- 
bildem aggressive Verhaltensakte nicht nur gelernt werden, sondern auch un- 
terstirtzt und aktiviert werden. Wenn ein Kind z. B. aggressive Handlungen bei 
Erwachsenen beobachtet und dabei entdeckt, dab dieses Verhalten keine ne- 
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gativen, sondern eher positive Folgen fur den Handelnden hat, dann wird es 
zukiinftig bestrebt sein, ahnliche aggressive Verhaltensweisen auszu fiihren, um 
die zu erwartenden positiven Verhaltenskonsequenzen zu genic Ben. Diese er- 
strebenswerten Konsequenzen konnen durch andere Personen gegeben werden 
(Fremdbekraftigung), z. B. in Form von sozialer Zuwendung, der Ubertragung 
von Machtbefugnissen und Einfl uB. oder vom Handelnden selbst erzeugt wer- 
den (Selbstbekraftigungen), z. B. durch das Gefiihl, machtig und einfluBreich 
zu sein. In der sozialen Lemtheorie wird eine deutliche Unterscheidung ge- 
troffen zwischen Lernen im Sinne der Aneignung und Ausfiihrung. Wenn ein 
Kind aggressives Verhalten beobachtet, dann lernt es diese Verhaltensweisen 
zwar kennen und eignet sie sich an, die Ausfuhrung aggressiven Verhaltens er- 
folgt aber immer in Interaktion mit anderen Personen in spezifischen Situatio- 
nen, wodurch eine Fiille verhaltensbeeinflussender Faktoren hinzukommt. So 
kann aggressives Verhalten einer Modellperson beim Lemenden den Eindruck 
erwecken, daB in einer gegebenen Situation Aggressivitat durchaus angebracht 
ist, toleriert oder sogar belohnt wird. 

Zusammenfassend laBt sich feststellen, daB die Theorie des sozialen Lemens 
nicht nur zu erklaren versucht, wie aggressives Verhalten gelernt wird, sondem 
auch die Bedingungen beschreibt, unter denen es ausgeftihrt und beibehalten 
wird. Die Theorie macht Aussagen sowohl iiber die externalen Bedingungen, 
die zur Ausfuhrung aggressiven Verhaltens fiihren, als auch iiber die interna- 
len Kontrollbedingungen. Wenn entsprechend der Theorie des sozialen Ler- 
nens Aggression sowohl external als auch internal determiniert ist, dann er- 
hoht sich damit zweifellos die Moglichkeit fur den Handelnden selbst und sei- 
ne soziale Umgebung, aggressives Verhalten zu kontrollieren. 

Die Aggressionsforschung der letzten Jahre hat sich zunehmend mit der Be- 
deutung situationsbedingter EinfluBfaktoren auf das Aggressionsverhalten be- 
schaftigt. Besonders mit der Betonung kognitiver Komponenten der Verhal- 
tenssteuemng wurden Bedeutungs- und Interpretationsaspekte in der Vorbe- 
reitungs- und Ausfuhrungsphase aggressiver Handlungen immer wichtiger. So 
stellten Tedeschi (1974) und Mitarbeiter in mehreren Untersuchungen fest, 
daB eine Person, die mit der ausdriicklichen Intention handelt, eine andere 
Person zu schadigen, nur dann als aggressiv beurteilt wird, wenn ihr Verhalten 
den sozialen Noimen zuwiderlauft. Wenn demgegenuber die in einer be- 
stimmten Gruppe oder Gesellschaft herrschenden sozialen Noimen eine ge- 
wisse Art aggressiven Verhaltens zulassen (z. B. gegenuber Minderheiten), so 
wird eine intendierte Aggression keineswegs von der sozialen Umwelt auch als 
aggressives Verhalten beurteilt bzw. verurteilt. In diesem Zusammenhang ist 
die Reziprozitatsnorm oder Vergeltungsnorm von entscheidender Bedeutung, 
wonach aggressives Verhalten als Reaktion auf eine vorausgegangene Provo- 
kation nicht als aggressiv eingeschatzt wird, wohingegen ein identisches Ver- 
halten als Antwort auf eine unprovozierte Situation sein - wohl als Aggression 
beurteilt wird. Das Opfer der aggressiven Handlung wird, abhangig von seiner 
Einschatzung der erlittenen Schadigung als absichtlich und normverletzend 
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herbeigefiihrt, eine Antwortreaktion auswahlen, die seiner Ansicht nach ange- 
messen und gerechtfertigt ist. Vom nunmehr Betroffenen wird diese Reaktion 
jedoch moglicherweise als Aggression interpretiert. Wie auch die Untersu- 
chungen von Mummendey (1983) deutlich zeigten, werden aggressive Interak- 
tionen wesentlich davon bestimmt, inwieweit der Aggressor und das Opfer 
hinsichtlich der Bewertung der normativen Angemessenheit der gezeigten 
Verhaltensweisen ubereinstimmende bzw. nicht ubereinstimmende Bewertun- 
gen vomehmen. Auch hinsichtlich der Merkmale „Absichthchkeit“, „Scha- 
denshohe“ und „Normabweichung“ konnen identische aggressive Akte je 
nach sozialem Kontext unterschiedlich beurteilt werden. 



Aufgmnd der bisherigen Forschung laBt sich folgem: 

Eine befriedigende Erklarung fur aggressives Verhalten ist nur moglich, wenn 
die Art der Intentionalitat, die Erwartung der durch aggressives Handeln er- 
reichbaren Ziele und deren resultierende Folgen (z. B. Vergeltungsreaktionen), 
die aggressionsfordernden bzw. aggressionshemmenden Hinweisreize der Unt- 
gebung, die Erfahrungen der beteiligten Personen rnit aggressiven Akten, der 
Befriedigungswert erzielter Aggressionseffekte und die handlungswirksamen 
Selbst- sowie Fremdbewertungen bekannt sind und genugend berucksichtigt 
werden (Heckhausen, 1980, S. 362 ff). 



Das Machtmotiv 

Die Sozialpsychologie, aber auch die Philosophic, Ethik, Anthropologic und 
Ethologie haben sich schon sehr friih mit den Bedingungen und Verlaufspro- 
zessen des Machtstrebens als einem Bedurfnis, andere Menschen irn Sinne der 
eigenen Zielerreichung zu beeinflussen, beschaftigt. Machtmotiviertes Handeln 
liegt immer dann vor, wenn zu erkennen ist, daB der Handelnde sich Macht- 
quellen (z. B. materielle Outer, einfluBreiche Positionen, Bewunderung, sozia- 
le Zustimmung) aneignet oder verfligbar halt, um das damit verbundene Pre- 
stige und Machtgefuhl auszukosten. Machtmotiviertes Verhalten liegt auch 
dann vor, wenn der Handelnde versucht, das Verhalten und Erleben anderer 
Personen in der Weise zu beeinflussen, daB eigene Ziele und Bedurfnisse er- 
reicht bzw. befriedigt werden konnen. Im gunstigsten Falle nutzt er die Ein- 
fluBmdglichkeiten seiner Machtquellen in der Weise, daB er durch sein Han- 
deln in der zu beeinflussenden Person solche Motivationen anregt, die diese 
gleichsam ,von selbst* in die von ihm gewunschte Richtung fiiliren. 

Dies kann dadurch geschehen, daB der Machtausubende fur seinen Interak- 
tionspartner Anreizwerte schafft (z. B. kann ein Chef fur erfolgreiche Mitar- 
beiter Aufstiegsmoglichkeiten zur Verfugung stellen), oder indent er ein gege- 
benes Anreizfeld so umstrukturiert, daB es fur seinen Interaktionspartner nach 
wie vor attraktiv ist, gleichzeitig aber seinen eigenen Zielen dient (z. B. kann 
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ein Chef einem leistungsmotivierten Mitarbeiter eine besonders schwierige 
Aufgabe ubertragen). 

Nach dem Soziologen Max Weber laBt sich Macht allgemein folgendermaBen 
definieren: „Macht bedeutet jede Chance, innerhalb einer sozialen Erziehung 
den eigenen Willen auch gegen Widerstreben durchzusetzen, gleichviel, wor- 
aus diese Chance besteht“ (1922). 



Machtquellen 

Um gegenuber einem anderen Menschen auch gegen dessen Widerstreben den 
eigenen Widen durchsetzen zu konnen, muB der Machtausiibende iiber Mittel 
(Ressourcen) verfugen, mit denen er beirn Interaktionspartner eine Motivbe- 
friedigung erreichen kann. Der Mitteleinsatz muB fur den Machtausubenden 
so weit kontrolherbar sein, daB er Motivbefriedigung gewahren, vorenthalten 
oder entziehen kann. Diese motivspezifischen Ressourcen lassen sich als 
..Machtquellen 44 bezeichnen, fur die French & Raven (1959) und Raven 
(1974) eine Taxonomie von 5 Machtquellen entwickelt haben, auf die der 
Machthandelnde zuruckgreifen kann. 



Macht zu belohnen (reward power) 

Unter .Macht zu belohnen' verst ehen French und Raven die Fahigkeit von 
Menschen, anderen die Erie ic hung positiver Ziele zu ermoglichen. Dabei wol- 
len sie die positiven Ziele konkret verstanden wissen und nicht in der allum- 
fassenden Foim, in der der Begriff ,Belohnung‘ z. B. in der Austauschtheorie 
verstanden wird. Der Verehrer, der Blurnen schenkt, der Vater, der mit den 
Kindern in den Zoo geht, der Lchrcr, der eine gute Zensur gibt, sie alle er- 
moglichen anderen die Erreichung positiver Ziele. 



Macht zu bestrafen (coercive power) 

Die Macht zu bestrafen ist einfach die Umkehrung der Macht zu belohnen. 
Dabei ist die Unterscheidung zwischen den beiden EinfluBqueden oft schwie- 
rig. Ist das Zuriickhalten einer Belohnung bereits eine Bestrafung? Ist das 
Audieben einer Bestrafung bereits eine Belohnung? Auch hier sod .Bestrafen 4 
wieder sehr konkret verstanden werden, z. B. der Polizist, der ein Strafmandat 
gibt, der Priifer, der einen Kandidaten durchfallen laBt, die Mutter, die das 
Fernsehen verbietet. 

Die Schwierigkeit der Trennung beider EinfluBqueden entspricht Lewin be- 
reits 1931 in seiner Arbeit Zur psychologischen Situation bei Lohn und Strafe. 

Er betont in der Hauptsache zwei Unterschiede: (1) Man fiihlt sich hingezo- 
gen zu Menschen, die einen belohnen, und man sucht Menschen zu meiden. 
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die einen bestrafen. Aber wenn jemand sich zu Menschen hingezogen fiihlt, 
besteht viel eher die Moglichkeit, dab die MaBstabe der anderen freiwillig 
iibernomnien werden und es so zu einer Verhaltenssteuerung kommt, die von 
sozialer Kontrolle unabhangig ist. Die Wirkung des Strafeinflusses bleibt dage- 
gen an die Prasenz der Strafinstanz gebunden. (2) Die Furcht vor Strafe fuhrt 
nicht nur zu dem Wunsch, die konkrete Strafe zu vemieiden, sondern 'kann 
auch das Streben induzieren, die ganze Situation zu meiden, aus dem Felde zu 
gehen. Wahrend Belohnung sich also gezielt auf einen Verhaltensakt beziehen 
kann, muB in der Bestrafungssituation zweierlei geleistet werden: Der spezifi- 
sche Akt muB geahndet werden, und au Be idem muB Energie darauf verwandt 
werden, den Empfanger der Strafe daran zu hindem, aus dem Felde zu gehen. 
Will man z. B. Arbeitsleistung dadurch steigern, daB man das Untersehrciten 
eines Soils durch Lohnkiirzungen bestraft, dann muB man auch den Arbeits- 
platzwechsel erschweren, indem man z. B. alternative Arbeitsplatze so unat- 
traktiv macht, daB man selbst Arbeiten unter Androhung von Lohnkiirzungen 
diesen Alternativen immer noch vorzieht. 



Legitime Macht (legitimate power) 

Der Begriff der ,Legitimitat‘ ist von mehreren Fachrichtungen behandelt wor- 
den und dementsprechend komplex. French und Raven (1959) geben eine 
psychologische Definition, deren Geltung auch auf diesen Bereich begrenzt 
gedacht werden soli. Danach ist , legitime Macht‘ ein EinfluB, der sich der ver- 
innerlichten Werte des BeeinfluBten bedient, um den EinfluB zu rechtfertigen. 
So gibt das vierte Gebot den Eltem glaubiger Christen einen legitimen EinfluB 
auf ill re Kinder. Oder ein Vertreter der Staatsmacht hat legitimen EinfluB auf 
einen Burger, fur den ein Eid auf die Verfassung nicht nur Wortmagie bedeu- 
tet. Wer der Meinung ist, daB man das Alter ehren soil, dem wird es nicht so 
leicht fallen, sich den Launen alter Leute zu widersetzen. 

Legitime Macht ist nicht nur eine fur sich allein wirkende EinfluBquelle, son- 
dern auch ein Aspekt der beiden vorher besprochenen Einwirkungen. Eine 
Bestechung ware danach z. B. eine nicht legitime Belohnung. Auf der anderen 
Seite konnen die negativen Konsequenzen einer Bestrafung dadurch gemildert 
werden, daB die Strafe als legitimer Akt angesehen wird, der von den verin- 
nerlichten Werten der Person geradezu gefordert wird. Zwischen der GroBe 
des Sozialverbandes und der Legitimitat des Einflusses besteht ein antitheti- 
sches Verhaltnis. Je groBer der Sozialverband, desto schwerer kann sich der 
einzelne mit ihm identifizieren und desto weniger wird er die aus ihm erwach- 
senden Fordemngen als legitim anerkennen. Auch Menschen, die in ihrem 
privaten Finanzgebaren von skmpelhafter Ehrlichkeit sind, hinterziehen Steu- 
ern. Auch Menschen, die niemals das Buch eines Freundes behalten wurden, 
stehlen Bucher aus Bibliotheken. 

Die Schwierigkeit, sich mit abstrakten Gebilden zu identifizieren, ist einer der 
wesentlichen Griinde dafiir, daB es nur begrenzt moglich ist, Ergebnisse der 
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Individualpsychologie oder der Kleingmppenforschung auf die Ebene des ge- 
sellschaftlichen Handelns zu iibertragen. Man kann das Funktionieren eines 
Staates, auch schon das Funktionieren einer groBen industriellen Organisation 
oder einer komplexen Burokratie nicht durchgangig auf das Wirken personli- 
chen Einflusses griinden. Das im zwischenmenschlichen Bereich zynisch er- 
scheinende Wort Fenins „Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser“, hat im ge- 
sellschaftlichen Bereich durchaus seine Gultigkeit. Die Identifikation rnit dem 
Partner legitimiert dessen EinfluB auf nrich. Der heute zur Fegitimierung von 
Staatswesen fast durchgangig herangezogene ,,Willc des Volkes“ (vgl. Bems- 
dorf, 1969) ist in komplexen Systemen nie der Wille des ganzen Volkes und 
von daher gesehen bestenfalls „legal“, aber nicht im psychologischen Sinne 
„legitim“. 



Personliche Macht (referent power) 

Fag nach unserer Definition die Basis der legitimen Macht darin, daB verin- 
nerlichte Werte im BeeinfluBten von ihm verlangten, der Macht zu folgen, so 
liegt die Basis der personlichen Macht in den interpersonalen Beziehungen der 
Beteiligten. Man akzeptiert den EinfluB, weil man die Beziehung zu dem 
Machtigen nicht aufgeben will. Es kann sich dabei uni eine Person oder urn 
eine kleine Gruppe handeln, in der die Beziehungen noch vom personlichen 
Charakter bestimmt sind. 



EinfluB auf Grund von Sachkunde (expert power) 

Je komplexer die gesellschaftlichen Strukturen werden und je schwieriger es 
wird, sie zu durchschauen, um so lauter wird der Ruf nach dem Experten als 
einer Person, die iiber eine Sache so gut Bescheid weiB, daB kein rational den- 
kender Mensch sich ihrem EinfluB entziehen kann. Oft wird behauptet, ein 
solcher EinfluB sei jenseits von Gut und Bose, sei schlichtweg „richtig“ und 
eigentlich auch kein EinfluB von auBen, denn er sei ja in seinen Forderungen 
einzusehen, nachzuvollziehen und als richtig zu erkennen. 

Dieses rosige Bild vom ExperteneinfluB wird auf zweierlei Weise getriibt. Er- 
stens ist das Wesentliche am ExperteneinfluB, daB man tatsachlich Experte ist. 
Gerade das ist aber in einer komplexen Industriegesellschaft nur auf immer 
engeren Gebieten moghch. Ein Physiker, der sich zu allem und jedem als Ex- 
perte auBert, kann in manchen Fallen lacherlich wirken und seinen EinfluB als 
Experte verlieren. Zweitens setzt das Vertrauen in die Wiinschbarkeit des Ex- 
perteneinflusses einen Glauben an die Rationalitat des Menschen voraus, der 
zumindest seit Freud emsthaft erschiittert ist und auBerdem nicht nur von 
Adorno als Instrument der Herrschaft skeptisch angesehen wird. In der Tat 
liegt in der Einschrankung von Problemen auf das rational ErfaBbare eine 
Verkiirzung. Die aus dieser Verkiirzung resultierenden Fehler sind gerade des- 
halb so gefahrlich, weil die Folgen solcher Fehler kaum einplanbar sind. Die 
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Verabsolutierung des Prinzips der Rationalitat macht Fehler seltener, aber 
auch katastrophaler und schwerer korrigierbar. Das Gefahrliche am Experten- 
einfluB ist, daB er zu leicht als Allheilmittel zur Losung politischer Probleme 
erscheint und daB die VerlaBlichkeit von Expertenurteilen oft nicht mehr 
nachvollziehbar ist. 



Informationsmacht (informational power) 

Zu den bisher beschriebenen 5 Machtquellen wurde von Raven und Kruglans- 
ki (1970) eine sechste Machtquelle hinzugefiigt, die darin besteht, daB der 
Machtige Zugang zu Informationsmitteln und zur Kontrolle iiber die Informa- 
tionskanale besitzt. Er hat damit die Mbglichkeit, wichtige Informationen, die 
andere Personen zur eigenen Zielerreichung benotigen oder die es ihnen er- 
lauben, die Folgen ill res eigenen Handelns genauer einschatzen zu konnen, 
zuriickzuhalten, vorzuenthalten, verfiigbar zu machen oder den Inhalt oder die 
Art der Infomiationsweitergabe zu beeinflussen. Dabei muB er nicht selber 
Experte sein, er muB lediglich die Moglichkeit besitzen, den Informations- 
apparat in seinern Sinne zu beeinflussen. 

In einer realen Machtsituation wird sich der Machtige aller EinfluBquellen zu 
bedienen versuchen. Nur ihr relativer Anteil wird entsprechend der jeweiligen 
EinfluBsituation wechseln. 



Bedingungen und Wirkungen des Machtmotivs 

Das Machtmotiv wirkt sich dahingehend aus, daB ein Mensch Befriedigung 
darin sucht, daB sich andere von ihm abhangig erweisen und er iiber Mittel zu 
deren Bediirfnisbefriedigung verfiigt (z. B. Lehrer, Unternehmer, Parteivorsit- 
zende). In vielen Bemfen laBt sich beobachten, daB die Befriedigung des 
Machtbediirfnisses einen weit wichtigeren Aktivierungsfaktor darstc lit als die 
Entlohnung. 

Fiir Philipp Lersch besteht der Wille zur Macht in dem Bestreben, „das eigene 
Selbst als maBgebende Wirkungsinstanz der Um- und Mitwelt entgegenzuset- 
zen, und zwar nicht in der Verfolgung sachlich bestinmiter Ziele, sondem le- 
diglich in der Absicht, die Um- und Mitwelt in Abhangigkeit vom eigenen Ich 
zu sehen, also das BewuBtsein von Herrschaft und Verfiigungsgewalt iiber 
Um- und Mitwelt zu haben“ (1966, S. 157-158). Auch nach McClelland 
(1966) ist das Verlangen nach Macht gleichbedeutend mit dem Bediirfnis, sich 
stark zu fiihlen. Die Beeinflussung anderer ist fiir ihn nur eine von verschiede- 
nen Formen, in der sich das Bediirfnis, sich stark zu fiihlen, befriedigen laBt. 
Nach seiner Theorie durchlauft der Mensch verschiedene Entwicklungsstufen 
zur Ausbildung inmier reiferer Foimen des Machtmotivs: In einem friihen Sta- 
dium (orale Phase) empfangt der Mensch die gesuchte Starke von anderen 
Personen. Irn zweiten Stadium (anale Phase) gewinnt der Mensch Kraft durch 
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Selbstbeheixschung und Selbstbehauptung, um schlieBlich im dritten Stadium 
(Phallische Phase) einen willentlich gesteuerten EinfluB auf andere Personen 
auszuuben. Im vierten Stadium (genitale Phase) steht der EinfluB auf andere 
Personen im Dienste einer hoheren Autoritat, z. B. eines moralischen oder re- 
ligiosen Prinzips. Mit Hilfe dieser Theorie hat McClelland versucht, die Ent- 
wicklung des Machtmotivs in der individuellen (ontogenetischen) Entwicklung 
des Menschen zu beschreiben und Erklarungen fur die verschiedenartige Aus- 
pragung des Machtmotivs auf den verschiedenen Entwicklungsstufen zu ge- 
ben. 

Hinweise auf die genetischen Bedingungen des Machtmotivs finden sich vor- 
nehmlich in Untersuchungen der vergleichenden Verhaltensforschung (Etho- 
logie), die sich mit der Ausbildung sozialer Rangordnungen bei hoheren Wir- 
beltieren befassen. Viele Tiere, die in sozialen Gemeinschaften leben, kampfen 
so lange miteinander, bis klar ist, welches Tier dem anderen iiber- bzw. unter- 
legen ist. Mit dem Erreichen eines hohen Ranges, der nicht allein von Korper- 
kraft und Aggressivitat, sondern auch von sozialverbindenden Verhaltenswei- 
sen abhangt, sind einerseits Vorrechte verbunden, wie z. B. bei der Wahl des 
Schlaf- oder Futterplatzes, andererseits werden darnit Aufgaben libernommen, 
wie z. B. den Nachwuchs gegen Angriffe von auBen zu verteidigen, die Grup- 
pe zu fuhren und zusanmienzuhalten, Streit zu schlichten und rangniederen 
Tieren als Verhaltensmodell zu dienen. Nach Auffassung der Verhaltensfor- 
scher ist das Streben nach Rang und Ansehen sowie die Bereitschaft, sich dem 
Starkeren unterzuordnen, beirn Menschen in alien Kulturen zu beobachten, 
was nur dadurch zu erklaren ist, daB Dispositionen zu diesern Verhalten ange- 
boren sein miissen (Eibl-Eibesfeldt, 1967). 



Verlauf des Machthandelns 

Eine zusammenhangende Darstellung der Prozesse des Machthandelns aus 
der Sicht der sozialen Motivationsforschung liefert am ehesten ein deskriptives 
Modell der einzelnen Schritte des Machthandelns, wie es von Cartwright 
(1965) entwickelt und von Kipnis (1974) erweitert wurde und das Heckhau- 
sen (1980) folgendermaBen beschreibt: 

„Nachdem eine Machtmotivation angeregt ist, gibt (1) der Machtausubende 
der ,Zielperson‘ zu erkennen, welches Verhalten er von ihr erwartet. Ent- 
spricht die Zielperson sogleich dieser Erwartung, so ist der machtmotivierte 
Handlungsablauf schon zu Ende. LaBt die Zielperson jedoch Widerstand er- 
kennen (2) so mustert sozusagen der Machtmotivierte seine Machtquellen un- 
ter dem Gesichtspunkt, ob und welche er mit Aussicht auf Erfolg unter Be- 
riicksichtigung der Motivbasen der Zielperson zum Tragen bringen kann. In 
Abb. 5 sind in dem entsprechenden Kasten (3) einige personliche und institu- 
tionelle Machtquellen aufgezahlt. Welche Machtquellen man wahlt, hangt 
ubrigens nicht nur von den Motivbasen der Zielperson, sondem auch von der 
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1. Machtmotivation 




Abbildung 5: Diskriptives Modell des Machthandelns, 
zit. nach Heckhausen (1980) 



Ail des Verhaltens ab, das man in die Zielperson induzieren will. Wiinscht 
man etwa, vom anderen geliebt zu werden, so ist der Einsatz personlicher 
Machtquellen angemessener als der Einsatz institutioneller. 

Dem Einsatz eigener Machtquellen konnen aber Hemmungen entgegenstehen 
(4) die iiberwunden oder nicht uberwunden werden. Solche Hemmungen 
konnen sein: Furcht vor Gegenmacht des anderen; Furcht vor Machtaus- 
iibung, weil damit ein ideales Bild vom eigenen Ich unterzugehen droht; zu 
geringes Selbstvertrauen und damit zu viel Selbstzweifel an den eigenen Ein- 
fluBmdglichkeiten; rivalisierende Welle (z. B. eine anti-autoritare Wertiiber- 
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Zeugung); nachtragliche Kosten der Machtausiibung (weil z. B. einem auf die 
Dauer Belohnungen zu kostspielig, Uberwachungen des Verhaltens der Ziel- 
person zu aufwendig werden konnen); institutionelle Nomien dariiber, welche 
Mittel der EinfluBnahme sich gegeniiber welchen Personen nicht gehoren. 

Sofem Hemmungen nicht vorliegen oder iiberwunden werden, werden Ein- 
fluBmittel (5) benutzt. Sie entsprechen teils den eingesetzten Machtquellen, 
teils hangen sie von individuellen Unterschieden des Machtausubenden, teils 
von dessen Situationswahmehmung, teils vom Widerstand der Zielperson ab. 
(...) Die Reaktion der Zielperson (6) hangt von deren Motiven und Macht- 
quellen ab. Zeigt sie erneut Widerstand, so beginnt die ganze Handlungsabfol- 
ge von vom. Entspricht sie den Erwartungen des Machtausubenden, so kann 
dies auf ganz verschiedene Allen geschehen. Sie kann auBerlich gefugig sein, 
aber innerlich Groll hegen, sie kann auBerlich mlirrisch nachgeben, aber in- 
nerlich der EinfluBnahme zustimmen. Sie kann an Selbstachtung verlieren 
oder mein - Respekt vor dem Machtausubenden gewinnen, u. a.m. SchlieBlich 
hat das Machthandeln auch Folgen fur den Machtausubenden. (Wichtig dabei 
ist) vielleicht das Geftihl, machtig gewesen zu sein, machtvollkommen gehan- 
delt und Eindruck bei anderen hinterlassen zu haben, einen Zuwachs an 
Selbstachtung gewonnen zu haben o.a. Das Bild von der EinfluBperson kann 
sich andern, man schreibt ihr mein - Abhangigkeit und weniger eigenstandige 
Motivation zu, hat eine geringere Meinung von ihr, halt mehr Abstand u. a.“ 
(Heckliausen, 1980, S. 300-301). 

Neben der Untersuchung des Machtmotivs und der beim Machthandeln auf- 
tretenden Prozesse ist es wichtig, der Frage nachzugehen, wie Menschen dar- 
auf reagieren, wenn jemand versucht, sie zu beherrschen und ihren Freiheits- 
spielraum einzuschranken. Offensichtlich steht dem Streben nach Machtaus- 
iibung des einen ein Bedurfnis nach Autonomie und Aufrechterhaltung eines 
gewissen freien Entscheidungsspielraums und damit einer gewissen Unabhan- 
gigkeit beim anderen gegeniiber. Die sozialpsychologischen Untersuchungen 
zur Reaktanz, die sich auf die Analyse des Motivs zur Verteidigung oder Wie- 
derherstellung von Handlungsfreiheit beziehen (Brehm, 1966; Grabitz-Gniech 
& Grabitz, 1973), zeigen, daB eine Person um so mehr versucht ist, die be- 
drohte Freiheit wiederherzustellen, je holier sie Handlungsfreiheit im allgemei- 
nen bewertet, je wichtiger ihr die Handlungsaltemativen sind, in denen sie sich 
eingeschrankt fiihlt, je mein - an verfiigbaren Handlungsaltemativen von der 
Einschrankung betroffen sind und je nachdriicklicher und unausweichlicher 
die durch den Machtausubenden erfolgte Bedrohung ist. Wie beim Machtmo- 
tiv, so zeigt sich auch bei der Reaktanz, daB die Starke des Strebens nach Un- 
abhangigkeit durch soziale Erfahrungen gepragt ist. Ob jemand eine Freiheits- 
besch rankling uberhaupt als unangenehm erlebt und mit welcher Intensitat er 
die Wiederherstellung seiner Freiheit anstrebt, ist wesentlich davon abhangig, 
ob er in der Vergangenheit fur derartige Bestrebungen belohnt oder bestraft 
wurde und welche unangenehmen und angenelimen Konsequenzen mit die- 
sem Verhalten verbunden waren. 
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Das AnschluBmotiv 

Das Bediirfnis, mit anderen Menschen Kontakt aufzunehmen, das Bediirfnis 
nach sozialem An sell lull ist fiir das Leben und Uberleben des Menschen 
zweifellos von zentraler Bedeutung. Die vergleichende Verhaltensforschung 
und die Entwicklungspsychologie haben in den letzten Jalircn in einer Fiille 
empirischer Studien zeigen konnen, welche Auswirkungen befriedigende so- 
ziale Kontakte bzw. gestortes Kontaktverhalten auf die Entwicklung von 
Mensch und Tier haben (Schmidt, 1982; Grossmann, 1983). 

Allgemein laBt sich mit dem Begriff ,AnschluB‘ eine Klasse von sozialen Inter- 
aktionen besehreiben. die dem AnschluBsuehenden dazu dienen, mit anderen 
Personen Kontakt aufzunehmen und aufrechtzuerhalten, der von beiden Part- 
nern als anregend. befriedigend und bereichemd erfahren wird. In einer an- 
sehluBmotivierten Interaktionssituation kommt es nicht nur auf das Verhalten 
des AnschluBsuehenden, sondern auch auf den Interaktionspartner an. Ein so- 
zialer Kontakt wird nur hergestellt, wenn der AnschluBsuchende seinen Kon- 
taktwunsch durch entsprechende sprachhche und nicht-sprachliche Ausdrucks- 
signale fiir den Partner verstehbar zu erkennen gibt, und wenn er zudem fiir 
den Partner attraktiv ist. Der AnschluBsuchende muB seinem Partner als je- 
mand erscheinen, der seinerseits bereit ist, dessen AnschluBbediirfnisse zu be- 
friedigen. Einseitigkeiten in den Erwartungen und in der Rollenverteilung zwi- 
schen den Partnern behindern oder zerstoren den befriedigenden Verlauf des 
Interaktionsprozesses. Beide Interaktionspartner streben danach, vom anderen 
anerkannt und akzeptiert zu werden, fiir den anderen attraktiv zu sein, von 
ihm gemocht und fiir ihn sympathisch zu sein und evtl. von ihm geliebt zu 
werden. Um dieses Ziel zu erreichen, wird das gesamte verfiigbare Repertoire 
an sprachlichen Mitteilungen und besonders auch nicht-sprachlichen Aus- 
drucksfonnen wie Kopfnicken, Blickkontakt, Lacheln, Korperberiilmmg, Kor- 
perhaltungen usw. (Mehrabian, 1972; Scherer & Wallbott, 1979) eingesetzt. 

AnschluBmotiviertes Verhalten weist deshalb eine so komplexe Interaktions- 
struktur auf, weil es nur dann aufrechtzuerhalten ist und zu befriedigenden 
Resultaten fuhrt, wenn eine wechselseitig ausbalancierte Interaktionssituation 
verwirklicht wird. Kommt es zu einer Stoning dieser Balance, indem z. B. 
einer der Partner in der raumlichen Nahe zueinander, im Blickverhalten, beim 
Handeschiitteln oder im Korperkontakt eine gewisse Distanzschwelle unter- 
schreitet, dann fiihrt das zu einer Erhohung des Aktivitatsniveaus (Patterson, 
1976) mit positiven oder negativen Gefiihlsreaktionen. Welche Ail von Ge- 
fiihlszustanden aktiviert wird, hangt von den situativen und personalen Rah- 
menbedingungen ab. Positiv erlebte Gefiihlszustande full re n zu einer Zunah- 
me intimer Verhaltensweisen. Negative Gefiihlszustande verstarken Abwehr- 
reaktionen wie Zuriickweisen, Wegsehen oder Abwehren, um so die er- 
wiinschte soziale Distanzschwelle beizubehalten. 

Zur Frage nach dem Zustandekommen eines Bediirfnisses nach AnschluB und 
sozialem Kontakt stoBt man in der sozialpsychologischen Forschung immer 
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wieder auf zwei Antworten: (1) Furchtreduktion und (2) Tendenz zum sozia- 
len Vergleich. 



Reduktion von Furcht ah Grund ftir das Bedtirfnis nach Kontakt 

Bis jetzt haben wir nur gefragt, wie das Bedurfnis nach sozialem Kontakt wohl 
einzuordnen ist, und haben noch nicht gesehen, welche Faktoren dieses Be- 
diirfnis verstarken oder vermindem. 

Die systematischste Untersuchung stammt von Schachter (1959) und befaBt 
sich in der Hauptsache niit der Auswirkung von Furcht und Angst auf das Be- 
diirfnis nach sozialem Kontakt. Den Versuchspersonen (Vpn) wurde mitge- 
teilt, daB ihnen Elektroschocks gegeben wiirden. Einer Gmppe wurde das in 
einer furchterregenden Weise gesagt, der anderen Gruppe in einer sie beruhi- 
genden Weise. Dann wurde ihnen unter irgendeinem Vorwand die Moglich- 
keit gegeben, entweder allein oder in der Gesellschaft anderer zu warten. Es 
zeigte sich, daB die Personen, bei denen Furcht erregt worden war, es vorzo- 
gen, in der Gesellschaft anderer zu warten. 

Schachters Ergebnisse legen die Vemrutung nahe, daB sozialer Kontakt die 
Furcht reduziert. Um diese Hypothese genauer zu testen, machte Schachter 
einen weiteren Versuch. Die Gmndanordnung war die gleiche. Nach der 
furchterregenden Instmktion hatten die Vpn wieder die Moglichkeit, allein 
oder in Gesellschaft anderer zu warten. Allerdings wurde gesagt, sie konnten 
sich mit den anderen nicht unterhalten oder nur iiber Dinge sprechen, die mit 
dem Experiment in keiner Beziehung standen. Unter dieser Bedingung zog es 
ein groBerer Prozentsatz als vorher vor, allein zu warten. Da diese Untersu- 
chung also zeigt, daB das Erschweren der Furchtreduziemng zu einem Absin- 
ken des Bedurfnisses nach sozialem Kontakt fiihrt, kann man den SchluB zie- 
hen, daB Reduzierung von Furcht zumindest einen Bedingungsfaktor des Be- 
diirfnisses nach sozialem Kontakt darstellt. Ein interessanter Nebenbefund 
zeigt, daB Einzelkinder und Erstgeborene unter Furcht ein starkeres Bedurfnis 
nach sozialem Kontakt haben als Geschwisterkinder und spater geborene Kin- 
der. Die plausibelste Erklamng dafiir diirfte wohl sein, daB Einzelkinder und 
erstgeborene Kinder in der friihen Kindheit von den Eltem ein hoheres MaB 
an Kontakt erfahren haben und dadurch auch ein starkeres Bedurfnis nach so- 
zialem Kontakt entwickelt haben. Wichtig ist in diesem Zusammenhang die 
Unterscheidung von Furcht als dem Schrecken vor etwas Realem und Angst 
als einer unbegriindbaren Furcht. Wenn ein realistischer AnlaB zur Furcht da 
ist, kann die Gegenwart anderer in der Tat helfen. Man spricht sich gegensei- 
tig Mut zu, man sieht, daB die anderen sich auch furchten, und auBerdem ver- 
leiht die groBere Personenzahl ein Gefiihl der Starke. Man fiihlt sich z. B. dem 
Versuchsleiter nicht so hilflos ausgeliefert. In lebensbedrohenden Lagen dage- 
gen ist die Situation oft anders, da sie weitaus haufiger angsterregend als 
furchterregend sind, weil der Tod fur viele Menschen unbegreiflich und schwer 
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vorstellbar ist. Die Reaktion wird von der Definition der Situation abhangen. 
Tm Zustand der Angst als einer rational schwer faBbaren Situation ist die Lage 
wieder anders. Da die anderen die eigene Lage in solchen Situationen haufig 
nicht teilen konnen, laBt sich von ihnen auch keine Hilfe erwarten. Oft schamt 
man sich auch, die eigene Angst auszusprechen, besonders wenn es sich um 
infantile Angste handelt. 

Die Hypothese, daB das Bediiifnis nach sozialem Kontakt unter Angst nach- 
laBt, wurde auf eine recht angstprovozierende Weise von Sarnoff und Zimbar- 
do (1961) getestet. Die Grundsituation war wieder dieselbe wie die bei 
Schachter beschriebene, nur daB einer Gruppe gesagt wurde, sie muBten wah- 
rend des Versuches an Babyflaschen, den Busen von Schaufensterpuppen und 
ahnlichem saugen. Da es sich bei den Versuchspersonen um 1 9-2 ljahrige 
Manner handelte, war die Annahme, daB eine solche Situation Angst vor dem 
Durchbruch infantiler oraler Tendenzen erregen wiirde, wohl nicht fehl am 
Platze. Die Ergebnisse bestatigten dann auch die Hypothese: Je groBer die 
Angst, desto geringer der Wunsch nach sozialem Kontakt. 



Vergleichsprozesse als Grund fur das Bediirfnis nach Kontakt 

Die Untersuchungen, die zeigen, daB sozialer Kontakt furchtreduzierend wir- 
ken kann, bieten nur eine Erklarung fur das Bediirfnis nach sozialem Kontakt. 
Festinger (1954) bietet eine weitere Erklarung mit seiner Theorie der sozialen 
Vergleichsprozesse. Diese Theorie ruht auf zwei Grundannahmen: 

(1) Der Mensch hat ein Bediirfnis nach Orientierung, und dazu gehort Be- 
wertung, auch Bewertung des eigenen Verhaltens. (2) In der Abwesenheit ob- 
jektiver, nicht-sozialer VergleichsmaBstabe bewertet der Mensch sein eigenes 
Verhalten, indem er sich mit anderen vergleicht. Wenn andere Menschen die 
einzige Quelle niitzlicher Infoimationen sind, wird sich der Mensch mit ihnen 
vergleichen, und je groBer seine Unsicherheit, desto mehr wird er den Kontakt 
mit anderen suchen, um diese Unsicherheit zu reduzieren (Suls & Miller, 
1977). 

Diese Tendenz, die eigene Unsicherheit dadurch zu reduzieren, daB man sich 
mit anderen vergleicht, zeigt sich nun nicht nur in so eindeutig sozialen Berei- 
chen wie gesellschaftlichem Erfolg oder kunstlerischem Geschmack, sondem 
bereits bei der Einordnung und Bewertung der eigenen Gefuhlslage. Das wird 
deutlich in einer Untersuchung von Schachter und Singer (1962). Durch Ein- 
spritzen von Epinephrin erzeugten sie einen richtungslosen emotionalen Erre- 
gungszustand. Die so erregten Vpn brachten sie zusanmien mit Hilfskraften 
des Versuchsleiters, die einmal die Aufgabe hatten, euphorisch zu reagieren, 
zum anderen aber argerlich und wiitend erschienen. Es ergab sich, wie erwar- 
tet, daB die Vpn sich in der Gegenwart der euphorischen Mitmenschen fur 




128 



Soziale Motivation 



gliicklich hielten, wahrend sie sich in der anderen Gruppe als wiitend und auf- 
geregt bewerteten. 

Dieses Bediirfnis nach sozialem Vergleich beeinfluBt aber nicht nur den Grad 
unserer Kontaktwilligkeit, sondem auch, mit wem wir in Kontakt treten. Hier 
geht Festingers Theorie von der Annahme aus, daB Menschen sich mit denen 
zu vergleichen suchen, die ihnen ahnlich sind, und daB das Bediirfnis nach so- 
zialem Vergleich urn so starker sein wird, je ahnlicher die Menschen sich sind. 
Diese Hypothese wurde von Zimbardo und Formica (1963) untersucht. Sie 
gingen wieder von der Versuchsanordnung Schachters aus, das heiBt, es wurde 
den Versuchspersonen erzahlt, daB ihnen Elektroschocks bevorstiinden. An- 
schlieBend wurde ihnen die Mbglichkeit gegeben, entweder mit Leuten zu 
warden, denen die Untersuchung noch bevorstand, die also in der gleichen La- 
ge waren, oder mit Leuten zu warden, die das Experiment schon hinter sich 
hatten. Das Ergebnis war, daB die Versuchspersonen es vorzogen, mit denen 
zu warten, die in der gleichen Lage wie sie waren. Das Bediirfnis nach sozia- 
lem Kontakt war also auch vom Grad der situationsbedingten Ahnlichkeit ab- 
hangig. Je ahnlicher sich die Personen waren, desto starker war ihr Bediirfnis 
nach sozialem Kontakt miteinander. Man kann nun den SchluB ziehen, daB 
das Bediirfnis, sich mit anderen zu vergleichen, als ein weiterer Grund fiir das 
Suchen nach sozialem Kontakt angesehen werden kann. Der Hauptfaktor in 
diesem Bediirfnis nach sozialen VergleichsmaBstaben scheint der Grad der in- 
dividuellen Unsicherheit zu sein. Je unsicherer man sich iiber eine Sache ist, 
desto mein - kann man durch einen Vergleich mit anderen lernen und desto 
groBer ist demgemaB auch der Wunsch nach sozialem Kontakt. 

Mit der Wirksa mk eit des Bediirfnisses nach Furchtreduktion und nach Orien- 
tierung durch sozialen Vergleich sind die Ursachen fiir das Entstehen einer 
Tendenz zum sozialen Kontakt und AnschluB iiber die Zeit hinaus, in der die- 
ser Kontakt fiir das Uberleben notig ist, sicher nicht ausreichend beschrieben. 
Sozialpsychologische Forschungen iiber interpersonal Attraktion, Sympathie, 
Freundschaft, Ehe und Partnerschaft (Mikula & Stroebe, 1977) analysieren 
Bereiche zwischenmenschlicher Beziehungen, in denen der verhaltenssteuem- 
de EinfluB des AnschluBmotivs unverkennbar ist. 

Fiir die motivationspsychologische Forschung stellt die Analyse sozialer Moti- 
ve besondere Probleme dar, weil hier im Vergleich zu anderen Motivformen, 
z. B. dem Leistungsmotiv, immer von einer Interdependenz zwischen zwei 
Partnern ausgegangen werden muB. Soil ein zuverlassiges Bild der handlungs- 
beeinflussenden Wirkungen sozialer Motive entstehen, dann miissen folgende 
EinfluBgroBen erfaBt werden: Die Motivstruktur des Handelnden und seines 
Partners, die Erwartungen des Handelnden beziiglich der Kognitionen, Emo- 
tionen und Reaktionen seines Partners und umgekehrt, die erfahrungsgeleitete 
und situationsabhangige subjektive Bewertung eigener und partnerbezogener 
Handlungsanreize und die Antizipation des Resultats der Interaktion und sei- 
ner Folgen. Handlungspsychologische Forschungskonzepte, in denen motiva- 




Zusammenfassung 



129 



tionspsychologische und sozialpsychologische Erkenntnisse integriert werden, 
lassen erwarten, daB dies in Zukunft geleistet werden kann (Hacker, Volpert 
& v. Cranach, 1982). 



Zusammenfassung 

Soziale Motivation umfaBt Prozesse, die Verhaltensweisen hervorbringen und 
steuern, die auf Interaktion und Beeinflussung anderer Personen abzielen. Die 
Theorien des klassischen Egoismus, der unbegrenzten Formbarkeit und der 
Identifikation versuchen zu erklaren, wie die eigenen Bediirfnisse und Wirn- 
sche mit den Anspriichen der sozialen Umwelt zu vereinbaren sind. 

Das Hilfemotiv wird aktiviert, wenn der Handelnde die Notlage eines anderen 
erkennt, eine soziale Norm zur Hilfeleistung besteht und wenn diese in der 
Motivhierarchie des Handelnden verankert ist. Untersuchungen zum Hilfehan- 
deln haben gezeigt, daB eine Fiille situativer Bedingungen und Verhaltens- 
merkmale des Hilfsbediirftigen sowie die Interpretation dieser EinfluBgroBen 
durch den potentiellen Heifer fur die Auslosung bzw. Unterlassung der Hilfe- 
leistung verantwortlich sind. 

Theorien zum Hilfehandeln mit extrinsischen Motivationsannahmen sind lern- 
theoretische Konzepte, Selbstbekraftigungstheorien, Kosten-Nutzen-Konzepte 
und Konzepte der personlichen Norm. Zu den Theorien mit intrinsischen Mo- 
tivationsannahmen gehoren das entscheidungstheoretische Modell und das 
Empathie-Modell. Ein mehr handlungstheoretisch orientiertes Modell unter- 
scheidet im ProzeB des Hilfehandelns eine Phase der Situationserfassung, der 
Zielbildung, der Planung und Entscheidung und der EntschluBfassung. 

Die Aktivierung des Aggressionsmotivs als weitere Form sozialer Motivierung 
wird erklart durch die Fmstrations-Aggressions-Hypothese und die Theorie 
des sozialen Lernens. An der Auslosung aggressiven Verhaltens ist ein Kom- 
plex von Person- und S i tuati on sdeterm i n an ten beteiligt. 

Das Machtmotiv zielt darau f ab, andere Menschen im Sinne der eigenen Ziel- 
erreichung zu beeinflussen. Als Machtquelle lassen sich unterscheiden: Macht 
zu belohnen, Macht zu bestrafen, legitime Macht, persbnliche Macht, Exper- 
tenmacht und Infomiationsmacht. Auf die Ausirbung von Macht gerichtete 
Handlungen durchlaufen folgende Phasen: Anregung des Machtmotivs, Wi- 
derstand seitens der Zielperson, Aktiviemng von Machtquellen, Entstehen 
von Hemmungen zur Machtausirbung, Aktivierung von EinfluBmitteln, Reak- 
tionen der Zielperson und Beurteilung der Folgen fur den Machtausirbenden. 
Machtausirbung erzeugt bei der Zielperson haufig Reaktanz. 

Das AnschluBmotiv aktiviert und begunstigt Handlungen, die darau f abzielen, 
zu anderen Menschen solche sozialen Beziehungen aufzunehmen, zu unterhal- 
ten und zu verstarken, die als anregend, befriedigend und bereichernd erlebt 
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werden. AnschluBmotivation muB bei beiden Interaktionspartnern aktiviert 
werden, wenn die Beziehung befriedigend verlaufen soli. Das AnschluBmotiv 
als ein Grundmotiv menschlichen Veriialtens entsteht aufgrund der Notwen- 
digkeit, mit Hilfe sozialer Kontakte Furcht zu reduzieren und aufgrund der 
Tendenz zum sozialen Vergleich. Zur Gewinnung von Orientierungssicherheit 
iiber sich selbst und seine Umgebung ist der soziale Vergleich mit anderen 
Personen unerlaBlich, was wiederum das AnschluBmotiv starkt. 

Die wissenschaftliche Analyse sozialer Motive stellt wegen der komplexen In- 
terdependenzen zwischen den Handlungspartncrn besondere und nur schwer 
zu erfiillende Anforderungen. 



Fra gen 

1. Welche Antworten geben die Theorien des klassischen Egoismus, der unbe- 
grenzten Fomibarkeit und der Identifikation auf Fragen nach der Abstimmung 
zwischen eigenen Wiinschen und Anforderungen der sozialen Umwelt? 

2. Wie lassen sich „Motiv“ und ..Motivation" definieren? 

3. Welche besonderen Probleme ergeben sich bei der Analyse sozialer Moti- 
ve? 

4. Welche Theorien zum Hilfehandeln mit einer extrinsischen bzw. intrinsi- 
schen Motivationsannahme wurden bisher formuliert? 

5. Welche Phasen lassen sich im ProzeB des Hilfehandelns unterscheiden? 

6. Wie laBt sich die Auslosung aggressiven Verhaltens erklaren? 

7. Welche Machtquellen lassen sich unterscheiden? 

8. Welche Wirkungen lassen sich beirn Einsatz von Machtmitteln beobachten? 

9. Welche Stufen durchlauft der ProzeB des Machthandelns? 

10. Unter welcher Bedingung wird das AnschluBmotiv aktiviert? 

11. Welche Funktionen erfiillen soziale Vergleichsprozesse? 
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Kapitel VII 

Einstellung und Einstellungsanderang 

Entwicklungen in der Forschung 

Ein charakteristisches Merkmal heutiger Industriegesellschaften ist der schnel- 
le Wandel von Lebensumwelten, Lebens- und Arbeitsbedingungen, Wiin- 
schen, Bediirfnissen, Zielen und Werten. Individuen, Gruppen und Gesell- 
schaften miissen in der Lage sein, sich neuen Umweltbedingungen anzupas- 
sen, bisherige Gewohnheiten aufzugeben und sich auf neue Anforderungen 
einzustellen. Besonders die Schnelligkeit des sozialen Wandels ist der Grand 
fur die Notwendigkeit einer fortlaufenden Sozialisation auch im Erwachsenen- 
alter. Der ProzeB, mit dessen Hilfe einzelne Gruppen in der Gesellschaft oder 
die Gesellschaft als Ganzes ill re Mitglieder diesen veranderten Bedingungen 
anzupassen versuchen, ist vorwiegend der der Einstellungsanderang. 

Ein weiteres charakteristisches Merkmal unserer Gesellschaft ist die Erkennt- 
nis, daB sich viele gesamtgesellschaftliche Probleme wie Uberbevolkerang, 
Umweltverschmutzung, Raubbau an den Ressourcen der Natur, gesundheits- 
schadigende Verhaltensweisen u. a. mit technischen und administrativen Mit- 
teln alleine nicht losen lassen, sondem daB es fur das Uberleben in Zukunft 
unerlaBlich ist, daB Menschen ill re Verhaltensweisen andem. Im Prinzip laBt 
sich zwar das Verhalten von Menschen dadurch andern, daB man ill re Umwelt 
so strukturiert, daB sie sich nicht anders als in der gewiinschten Weise verhal- 
ten konnen. Die Einrichtung von Gefangnissen ist dafiir ein markantes Bei- 
spiel. Praktisch ware allerdings dafiir der Aufbau eines nicht zu rechtfertigen- 
den Kontrollapparates erforderhch. Statt die gewiinschten Verhaltensanderun- 
gen auf dem Weg der Umweltveranderang zu erzwingen, versucht man mit 
Hilfe der Einstellungsmessung, der Einstellungsanderang und der Sicherang 
bestehender Einstellungen eine Verhaltensanderung zu bewirken. 

Es ist deshalb nicht verwunderlich, daB lange Zeit die Untersuchung von Pro- 
zessen der Entstehung, Wirkung und Anderung von Einstellungen ein Haupt- 
arbeitsgebiet der Sozialpsychologie darstellte. Die Sozialpsychologen gingen 
dabei von der Annahme aus, das Verhalten des Menschen sei bestimmt von 
seinen Einstellungen, die er gegeniiber seiner sozialen und gegenstandlichen 
Umwelt entwickelt hat. Sollte es gelingen, die Einstellung einer Person gegen- 
iiber einem Objekt exakt und objektiv zu erfassen, z. B. mit Hilfe von Einstel- 
lungsskalen zu messen, dann miiBte sich aufgrund dieser Kenntnisse das zu er- 
wartende Verhalten vorhersagen lassen. Kennt man die Einstellung einer Per- 
son, dann kann man entscheiden, ob es sich hierbei um eine erwiinschte oder 
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unerwiinschte Einstellung handelt und Methoden ersinnen, die unerwiinschte 
Einstellung bzw. die damit verbundene Verhaltensreaktion zu verandem bzw. 
die erwiinschte Einstellung und das erwiinschte Verhalten zu festigen. Mit Hil- 
fe des Einstellungskonzepts, so hofften die Sozialpsychologen, sollte es mog- 
lich sein, ein altes Problem der Psychologie zu klaren, namlich, war uni sich 
Menschen trotz wechselnder Umgebungsbedingungen gegeniiber einem Sach- 
verhalt oder Objekt so relativ konstant verhalten, z. B. immer mit Abneigung 
oder Zuneigung reagieren, sich wohl oder sich unwohl fiihlen. Zudem sollte es 
moglich sein, mit Hilfe des Einstellungskonzepts die immer wieder zu beob- 
achtenden inter-individuellen Unterschiede in den Verhaltensreaktionen ge- 
geniiber ein und demselben Gegenstand aufgrund der inter-individuellen Ein- 
stellungsdifferenzen zu erklaren. 

Die Erwartungen, mit Hilfe des Einstellungskonzepts eines der Gmndproble- 
me der Psychologie zu losen, waren zu hoch gesteckt. Nach 50 Jahren Einstel- 
lungsforschung kommt schon Wicker (1969) in einem Uberblicksreferat zu der 
SchluBfolgerung: „Insgesamt geht aus diesen Untersuchungen hervor, daB es 
wesentlich wahrschcinlicher ist, daB Einstellungen keine oder nur geringe Be- 
ziehung zum Verhalten aufweisen, als daB eine enge Beziehung zwischen Ein- 
stellung und Verhalten besteht“ (S. 65). Nicht nur die Annahme, daB Einstel- 
lungen das Verhalten vollstandig determinieren, erwies sich als falsch, sondem 
die Bestimmung des Einstellungsbegriffs und der zugmndeliegenden Dimen- 
sionen war wesentlich schwieriger und vielschichtiger als urspriinglich ange- 
nonmien. Ebenso bereitete die Erfassung von Einstellungen und die Interpre- 
tation der mit Einstellungsskalen gewonnenen Daten erhebliche Schwierigkei- 
ten. 

Den gegenwartigen Forschungsstand iiber den Zusammenhang zwischen Ein- 
stellung und Verhalten beschreiben Rosch und Frey (1987) so: 

„Versucht man eine Zusammenfassung des derzeitigen Standes der Einstel- 
lungs-Verhaltens-Forschung zu geben, so laBt sich sagen, daB kognitiv orien- 
tierte Studien auch in diesem Gebiet derzeit uberwiegen. Ein einheitlicher In- 
terpretationsrahmen der zahlreichen Einzelbefunde liegt - noch - nicht vor. 
Moglicherweise wird die Beriicksichtigung motivationaler Uberlegungen eine 
weitere Klarung dieser Frage bringen. AbschlieBend sei noch kurz darauf ver- 
wiesen, daB die umgekehrte Beziehung, namlich die Auswirkungen von ge- 
zeigtem Verhalten auf Einstellungen, wesentlich eindeutiger nachgewiesen 
wurde. Entsprechend den Vorhersagen der Theorie der kognitiven Dissonanz 
und der Theorie der Selbstwahrnehmung zeigte sich, daB sich Einstellungen 
an das gezeigte Verhalten angleichen, und zwar um so mehr, je geringer die 
auBere Rechtfertigung fur das Verhalten war. 

Versucht man eine abschlieBende Zusammenfassung und Bewertung der Ar- 
beiten zur Einstellungsforschung, so kann wohl global gesagt werden, daB sich 
die Hoffnungen nicht erfiillten, mit diesem Konzept der Einstellung einen we- 
sentlichen Beitrag zur Erklamng menschlichen Verhaltens zu leisten. 
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Hinsichtlich des Phanomens der Einstellungsandemngen erscheinen trotz der 
umfangreichen Arbeiten noch zahlreiche Probleme ungeklart. Forschungsstra- 
tegisch erscheinen drei Richtungen der zukiinftigen Arbeit zur Einstellungsan- 
derung sinnvoll: (1) Es ist notwendig, dab die Komplexitat des Kommunika- 
tionsprozesses intensiver aufgeschlusselt wird. Die Interaktion der beteiligten 
Faktoren muB kontrolliert und erforscht werden. (2) Es existiert bisher noch 
keine Einstellungsanderungstheorie auf breiter, integrativer Ebene. Der Weg 
zu einer solchen allgemeinen Theorie konnte uber Arbeiten fuhren, in denen 
die bisher vorhandenen Theorien formalisiert und somit vergleichbar werden. 
(3) SchlieBlich ist es wiinschenswert, dab auf dem Hintergrund allgemeiner 
Uberlegungen dazu, wie Menschen insgesamt ,funktionieren‘, Innovationen 
auf dem Gebiet der Erforschung von Einstellungsandemngen ermoglicht wer- 
den. 

Im Hinblick auf die Frage zum Zusanmienhang zwischen sozialen Einstellun- 
gen und Verhalten ist zu hoffen, dab durch die Beriicksichtigung motivationa- 
ler Faktoren eine weitere Aufklarung auf diesem Gebiet zu erreichen sein 
wird. Bei dieser Frage handelt es sich - letztlich - um das Problem, inwie- 
weit menschliches Verhalten vorhersagbar ist. Hierbei sind soziale Einstellun- 
gen sicher nur eine Teilmenge der zu beriicksichtigenden Faktoren, weshalb 
die Hauptaufmerksamkeit auf die Frage gerichtet sein sollte, nach welchem 
Gesamtmodell Verhalten an sich prognostiziert wird“ (303-304). 



Der Einstellungsbegriff 

Der Einstellungsbegriff wurde von Thomas und Znaniecki (1918) in die Sozio- 
logie und Sozialpsychologie eingefiihrt. In ihrer Arbeit iiber die Lebensge- 
wohnheiten der polnischen Bauern in Polen und in Amerika wird der Begriff 
Einstellung zur Erklamng der beobachteten Unterschiede in den Lebensge- 
wohnheiten herangezogen. Beide Forscher meinten sogar, dab die Sozialpsy- 
chologie geradezu als das Studium menschlicher Einstellungen und ihr er Be- 
deutung fur das Handeln definiert werden mub. Von den vielfaltigen Defini- 
tionsversuchen, die der Begriff „Einstellung“ erfahren hat, lassen sich nach 
DeFleur und Westie (1963) zwei Gruppen von Definitionen unterscheiden, 
namlich erstens Definitionen, die die Konsistenz des Verhaltens betonen und 
zweitens Konzepte, die von der Annahme latenter psychischer Prozesse ausge- 
hen. 

Definitionen, die auf behavioristischen Erklarungsmodellen aufbauen, be- 
trachten „Einstellung“ als ein anderes Wort fur Konsistenz des Verhaltens. Sie 
sprechen von einer Einstellung dann, wenn in den verschiedensten Situationen 
identische Verhaltensweisen gezeigt werden, die sich nicht aus Situationsfakto- 
ren erklaren lassen. Die Frage, woher diese Konsistenz kommt und wie sie sich 
begriinden labt, wird allerdings nicht naher untersucht. Definitionen der zwei- 
ten Konzeption gehen zwar auch von der Beobachtung der Verhaltenskonsi- 
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stenz aus, sie vollziehen jedoch einen weiteren Schritt, indem sie einen inner- 
psychischen Mechanismus annehmen, der fur diese Konsistenz verantwortlich 
ist. Einstellung ist danach nicht nur als Wahrsehcinliehkeit des Auftretens be- 
stimmter Verhaltensweisen definiert. Die Unterscheidung dieser beiden Defi- 
nitionsrichtungen hat fur die Einstellungsmessung erhebliche Bedeutung. Halt 
man sich an die behavioristische Konzeption, so wird man versuchen, Verhal- 
tenshaufigkeiten zu erfassen, wohingegen man nach der Konzeption des in- 
nerpsychischen Mechanismus eher dazu ubergehen wird, Einstellungen da- 
durch zu messen, dab man die Versuchspersonen Meinungen oder Gefiihle 
an Bern labt. 

Diesem zweiten Konzept entspricht besonders gut die Definition von Allport 
(1935): „Einstellung ist ein seelischer und nervlicher Bereitschaftszustand, der 
durch die Erfahrung organisiert, einen richtenden und dynamischen Einflub 
auf die Reaktion des Individuums, auf alle Objekte und Situationen ausiibt, 
mit denen er verbunden ist“ (S. 810). Nach Allport kann Einstellung nicht als 
etwas direkt Beobachtbares definiert werden, sondern als ein hypothetisches 
Konstrukt, ahnlich wie ..Motivation" oder „Intelligenz“. Der Begriff der Ein- 
stellung ist eine Abstraktion, die man dadurch zu konkretisieren versucht, dab 
man angibt, welche Bedingungen dem Erwerb bestimmter Einstellungen vor- 
ausgehen und welches Verhalten als Konsequenz von bestimmten Einstellun- 
gen zu erwarten ist. Dieser nach Allport ..seelischc und nervliche Bereit- 
schaftszustand" labt sich an bestimmten Indizien erkennen, wie z. B. in der 
Beantwortung von Fragebogen in der Messung physiologischer Reaktionen 
oder auch an Verhaltensweisen in Testsituationen. Nach Allport sind Einstel- 
lungen weiterhin durch Erfahrungen organisiert, d. h. sie werden gelernt und 
konnen durch Lernprozesse verandert werden. Diesen Aspekt betont beson- 
ders die Definition von Newcomb (1966) ..Einstellung ist die aus dem Verhal- 
ten erschlossene Organisation der psychischen Prozesse eines Individuums, so 
weit sie sich auf bestimmte Aspekte der Welt beziehen, die dieses Individuum 
von anderen Aspekten unterscheidet. Sie stellen Residuen friiherer Erfahrun- 
gen in bestimmten Situationen dar, die zusammen mit den gegenwartigen Ein- 
fliissen das Verhalten in dieser Situation determinieren. Einstellungen sind in- 
sofern als bestandig zu bezeichnen, als diese Residuen auf neue Situationen 
iibertragen werden, andererseits sind sie insofern veranderlich, als neue Resi- 
duen durch Erfahrungen in neuen Situationen erworben werden" (S. 22). 

Folgt man der Definition von Secord und Backman (1964) dab mit dem Aus- 
druck Einstellung gewisse Regelmabigkeiten der Gefiihle, Gedanken und 
Handlungsbereitschafen eines Individuums beziiglich irgendeines Aspektes 
seiner Umgebung bezeichnet werden, so wird damit auf die drei zentralen Di- 
mensionen des Einstellungsbegriffs hingewiesen, die von Rosenberg und Hov- 
land (1960) und von Katz (1967) in eine „Drei-Komponenten-Konzeption“ 
der Einstellung zusammengefabt wurden. Rosenberg und Ho viand (1960) de- 
finieren Einstellung folgendermaben: „... Einstellungen sind Tendenzen, auf 
bestimmte Klassen von Reizen mit bestimmten Klassen von Reaktionen zu 
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antworten und (wir) bezeichnen die drei hauptsachlichen Klassen von Reak- 
tionen als kognitive, affektive und verhaltensmaBige“ (S. 3). Katz (1967) defi- 
niert Einstellung: „Einstellungen beinhalten sowohl einen affektiven oder Ge- 
fuhls-Kem von Mogen oder Nicht-Mogen, wie auch kognitive und Meinungs- 
elemente, die den Einstellungsgegenstand, seine Eigenschaften und seine Be- 
ziehungen zu anderen Objekten beschreiben“ (S. 49). 

Die folgende Abbildung enthalt die schematische Darstellung der „Drei-Kom- 
ponenten-Konzeption“ der Einstellung. 




Abbildung 6: Schematische Darstellung der „Drei-Komponenten-Konzeption“ 
der Einstellung (nach Rosenberg und Hovland, 1960) 



Stroebe (1980) gibt dazu folgende Erklarung: „Unsere Einstellung gegeniiber 
einem Einstellungsgegenstand, etwa unseren Bundestagsabgeordneten, setzt 
sich nach dieser Konzeption aus folgenden Komponenten zusammen. (1) Un- 
sere Meinung iiber diesen Kandidaten: Wir halten ihn fur intelligent und libe- 
ral in seinen Ansichten zu wesentlichen politischen Fragen; (2) Unsere Ge- 
fiihle gegeniiber diesem Kandidaten: Er ist uns sympathisch, wir mogen ihn 
und bewerten ihn positiv; (3) Unsere Verhaltensabsichten: Wir beabsichtigen, 
uns weiter iiber ihn zu informieren, fur ihn zu stimmen und zu werben“ 
(S. 140). 

Die Einstellungsforschung hat sich allerdings vorwiegend mit der Eifassung 
und Analyse der affektiven und kognitiven Komponenten von Einstellungen 
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befaBt, wobei in den vorliegenden Untersuchungen haufig nicht zwischen die- 
sen Dimensionen getrennt wird. 



Die Erfassung von Einstellungen 

Die wichtigste Methode der Einstellungserfassung ist die Einstellungsskala. 
Das Gebiet der Einstellungs-Skalierung ist sicher das methodisch am exakte- 
sten bearbeitete Gebiet der Sozialpsychologie. Einstellungsskalen sind so weit 
verbreitet, dab vermutlich jeder Leser dieses Buches schon mit ihnen in Be- 
riihrung gekommen ist. Eine Einstellungsskala besteht aus einem Satz von 
Aussagen (Items), die einer Person oder Personengruppe mundlich oder 
sell ri ft lieh vorgelegt werden. Aufgmnd der Antworten der befragten Personen 
wird auf ill re Einstellung geschlossen. Wenn sich auch die Skalen in ihr er Kon- 
zeption stark voneinander unterscheiden, so verfolgen sie doch das einheitli- 
che Ziel, Aussagen in Skalenwerte umzuwandeln und damit die Position des 
einzelnen auf einem Kontinuum, also einer Skala, zu bestimmen. Fiir die Ent- 
scheidung, welche Aussagen in eine Skala aufgenommen werden sollen und 
wie viele Aussagen die Skala umfassen soil, sind mindestens drei Kriterien zu 
beachten: 

1. Trennscharfe der Items (Aussagen): Eine Aussage muB so beschaffen sein, 
daB Personen mit unterschiedlicher Einstellung auch in systematischer Weise 
unterschiedlich auf die Items antworten. Das heiBt also z. B., daB diejenigen, 
die fiir den Volkswagen sind, dazu tendieren, die Aussage zu bejahen: „Er 
lauft und lauft und lauft“, wahrend alle, oder doch die meisten von denen, die 
den Volkswagen nicht rnogen, die Aussage eher verneinen. In manchen Fallen 
ist der Inhalt einer Aussage so, daB die Beziehung des Items zur Einstellung 
offensichtlich ist. Das ist aber schon bei dem eben erwahnten Volkswagen- 
Item nicht unbedingt der Fall. Es sind also Vorversuche notig, um zu bestim- 
men, ob Zustimmung oder Ablehnung der Einzelaussagen auch tatsachlich 
mit positiver bzw. negativer Gesamthaltung zum Einstellungsobjekt einherge- 
hen. 

2. Trennfahigkeit entlang der gesamten Skala: Es ist zwar schon viel, wenn es 
gelingt, Freunde von Feinden zu trennen, aber Skalenkonstrukteure wollen 
feinere Unterschiede erfassen, die auf einer Skala zwischen totaler Zustim- 
mung und totaler Ablehnung angesiedelt werden konnen. Die erstrebte feine 
Unterscheidungsfahigkeit der Aussagen oder Antwortmoglichkeiten kann nun 
fiir die einzelnen Skalenbereiche unterschiedlich sein. Gemeinhin scheinen 
Skalen im Mittelbereich einer Einstellung einigeimaBen deutlich zu trennen, 
aber die vielleicht noch vorhandenen Unterschiede im Extrembereich bleiben 
im dunkeln. Dabei kann gerade die Identifiziemng der Extreme von prakti- 
scher Relevanz sein. Es macht zum Beispiel durchaus einen Unterschied, ob 
man im Interesse einer gesellschaftlichen Veranderung nur erklarte Gegner to- 
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ten will, oder ob man auch das Sterben von Unschuldigen in Kauf nimmt. Es 
ist deshalb oft so schwer, innerhalb eines Extrembereiches noch Unterschiede 
zu erfassen, weil die Aussagen, aus denen sich die Skala zusammensetzt, ge- 
wohnlich im Krcis von Leuten gesamnielt werden, die eine gemaBigte Einstel- 
lung haben. An Personen mit extremen Positionen heranzukommen und sie zu 
bewegen, diese auch in einer Befragung zu dokumentieren, ist nicht einfach. 

3. Verhaltnis von Zuverlassigkeit der Skala und Anzahl der Items: Es ist ein- 
leuchtend, daB die Antwort zu einer einzigen Frage weniger zuverlassige 
Schliisse iiber die Einstellung des Befragten zulaBt als eine groBere Anzahl 
von Antworten. Je groBer die Zahl der Items, desto groBer ist die Chance, 
daB sich bei einer wiederholten Darbietung der Skala der annahemd gleiche 
Einstellungswert ergeben wird. Einer der Griinde dafiir ist, daB sich Fehler in 
den Randbedingungen wie Wortwahl, unverstandliche Ausdrucksform usw. 
eher ausgleichen, wenn die Anzahl der Items relativ groB ist. Das gilt aller- 
dings nur, solange es sich nicht um systematische, immer in die gleiche Rich- 
tung zielende Fehler handelt. Davon abgesehen kann man sagen: Je groBer 
die Zahl der Items, desto groBer ist die Wahrscheinlichkeit des Fehleraus- 
gleichs. Andererseits kann man aus praktischen und aus psychologischen 
Grunden Skalen nicht beliebig lang machen, damit die Befragten nicht emiii- 
den und die Lust an der Mitarbeit verlieren. Es muB also zwischen Machbar- 
keit und Zuverlassigkeit ein KompromiB gefunden werden, wie iiberhaupt bei 
der Entwicklung einer Skala so viele Faktoren in Einklang gebracht werden 
miissen, daB ein perfektes Instrument nur schwer erstellbar ist. 

Die Methoden zur Skalierung von Einstellungen haben zu drei Skalenmodel- 
len ge full rt: (1) Die Methode der gleich-abstandigen Intervalle (Thurstone- 
Skala). (2) Die Methode der summierten Bewertungen (Likert-Skala). 
(3) Die Methode der kumulativen Skalierung (Guttman-Skala). Weiterhin ist 
die haufig in der Einstellungsforschung eingesetzte Methode des semantischen 
Differentials (Osgood, 1957) zu erwahnen. Im folgenden werden die Grundla- 
gen der verschiedenen Methoden zur Skalierung von Einstellungen kurz be- 
schrieben und auf ill re Vor- und Nachteile hin kritisch analysiert. 

(1) Methode der gleich-abstandigen Intervalle: 

Diese Methode ist zwar nur eine der Skalierungsmethoden, die von Thurstone 
und seinen Mitarbeitem in den 20er und 30er Jahren entwickelt wurden. Wir 
bezeichnen sie aber im folgenden, pars pro toto, der Einfachheit halber ohne 
weitere Spezifiziemng als „Thurstone-Methode‘\ Thurstone skalierte mit die- 
sem Verfaliren Einstellungen zum Krieg, der Kirche, zur Geburtenkontrolle 
usw.. Grundlage der Methode ist das Erfragen von Urteilen einer Jury von 
Experten, um die Skalenwerte der einzelnen Items zu bestimmen. Im An- 
schluB an Krecli u. a. (1948) wollen wir den Vorgang an Hand einer Skala er- 
lautern, mit der Thurstone und Chave (1929) die Einstellung zur Kirche zu er- 
fassen suchten. 
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Zunachst wurden aus den verschiedensten Quellen insgesamt 130 kirchen- 
freundliche und kirchenfeindliche Items gesammelt. Diese Aussagen wurden 
dann zusammen mit 11 alphabetisch geordneten Zetteln von A bis K einer 
groBen Zahl von Beurteilem mit folgender Anweisung vorgelegt: 

„Legen Sie auf den Zettel A diejenigen Aussagen, von denen Sie glauben, daB 
sie die hochste Wertschatzung der Kirche ausdriicken. Auf Zettel F legen Sie 
die Aussagen, die eine neutrale Meinung wiedergeben, und auf Zettel K legen 
Sie die Aussagen, die den hochsten Grad an Ablehnung der Kirche gegenuber 
enthalten. Auf die ubrigen Zettel sortieren Sie bitte die Aussagen nach dem 
Grad der Wertschatzung oder Geringschatzung, den sie ausdriicken." 

Um den Skalenwert eines einzelnen der 130 Items zu erhalten, das heiBt seine 
Position auf einer 11-Punkte Dimension, wurde der Medianwert bestimmt, 
den das Item auf Grand der Beurteilung durch die Experten bekommen hatte. 
Dieser Medianwert ist dann der Skalenwert der Aussage. 

Nun sagt aber der Median nichts aus iiber die Verteilung der Beurteilungen. 
Andererseits ist es einleuchtend, daB wir nur solche Items verwenden konnen, 
bei denen die Jury hinsichtbch der Beurteilungen nicht zu verschiedener Mei- 
nung ist. Als MaB der Verteilung nahmen Thurstone und Chave das Inter- 
quartil-MaB, das ist der Positionsbereich, in den 50% der Experten-Beurtei- 
lungen fallen (vgl. Guilford, 1956, S. 80-81). Hohe Ubereinstimmung der 
Urteile auf der Bewertungsskala von A-K = 1-11 ergab einen kleinen 
Q-Wert (Interquartil-Wert); geringe Ubereinstimmung, das heiBt weit gestreu- 
te Urteile, ergab einen hohen Q-Wert. 

Nachdem Skalen- und Q-Wert feststanden, wurden die 130 Items einer Grup- 
pe von ca. 300 Versuchspersonen gegeben mit der Instruktion, diejenigen 
Aussagen auszuwahlen, mit denen sie ubereinstimmen. Stimmte eine Person 
nun Items zu, die stark differierende Skalenwerte aufwies, so wurden die Aus- 
sagen ausgesondert, die am wenigsten in das Gesamtbild paBten. 

Thurstone und Chave illustrieren den ProzeB der Skalenkonstruktion, indem 
sie vom Schicksal einzelner Items berichten. Die Aussage „Ich bin einer Kirche 
interessiert, die schon ist und die die asthetische Seite des Lebens betont“ 
(Skalenwert 4.1) wurde als irrelevant fur die Einstellung zur Kirche ausge- 
schieden. Sowohl fromme Kirchganger als auch ausgesprochene Atheisten wa- 
ren mit dieser Aussage einverstanden. An schonen Gebauden eifreuten sich 
beide Gruppen. Die Aussage „Ich glaube, daB die Kirche einen guten EinfluB 
auf die unteren und ungebildeten Schichten hat, daB sie aber keine Bedeutung 
fur die oberen Schichten besitzt“ (Skalen-Wert 6.7) wurde ausgeschieden, weil 
sie sich als mehrdeutig erwies. Der Q-Wert dieser Aussage war mit 3.6 der 
groBte in dieser Untersuchung en'echnete Wert. Das Item enthalt genauge- 
nonmien zwei Aussagen: „Die Kirche hat einen guten EinfluB" und „Die Kir- 
che hat einen schichtspezifischen EinfluB". Wie der Q-Wert zeigt, konnten 
sich die Beurteiler nicht einig werden. Das Item „Ich habe das Gefiihl, daB 
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die Gottesdienste mich inspirieren und niir in der folgenden Woche helfen, 
besser zu leben“ (Skalen-Wert 1.7) wurde beibehalten. Die Bewertung war 
recht eindeutig (Q-Wert 1.4) und es schien eine trennscharfe Aussage zu sein, 
d. h. Kirchganger und Atheisten beantworteten sie unterschiedlich. Die Aussa- 
gen „Ich denke, dab die Kirche ein Platz fur religiose Unterweisung von Jung 
und Alt ist und in jeder Gemeinde gebraucht wird“ (Skalen-Wert 1.5) wurde 
nicht verwandt. Die Aussage war zwar eindeutig (Q-Wert 1.4). Sie war auch 
relevant fur die Erfassung einer Einstellung zur Kirche. Das ergab sich aus der 
hohen positiven Korrelation mit anderen kirchenfreundlichen Aussagen und 
der negativen Korrelation mit kirchenfeindlichen Items. Aber das Item war 
anderen Aussagen zu ahnlich und brachte darum keine neue Information. Die 
Aussage wurde fur eine eventuelle Parallelform vorgemerkt. 



Zur Kritik der Methode: Ein gewichtiger Einwand gegen diese Methode ist 
der, dab kaum auszuschlieben ist, dab die personliche Einstellung der Jury- 
Experten ill re Urteilsabgabe beeinflubt und dab es dadurch schwierig werden 
kann zu bestimmen, was man denn eigentlich erfabt hat: Die Einstellung zur 
Kirche oder das Unbekannte, das die Jury fur die Einstellung zur Kirche halt. 
Dieses Problem war von Anfang an bekannt, aber in den friihen Untersuchun- 
gen zu dieser Frage schien es, als spiele die personliche Einstellung doch keine 
so bedeutende Rolle bei der Bestimmung der Skalenwerte eines Items, als 
konnten die Jury-Experten durchaus „objektiv“ urteilen. In einer Untersu- 
chung von Hinckley (1932) die Krech u. a. zitieren, wurden 114 Aussagen 
iiber Farbige von weiben Studenten aus den amerikanischen Siidstaaten und 
aus dem Norden skaliert. Die Studenten aus deni Siiden waren eindeutig ne- 
gativ, die aus dem Norden eindeutig positiv Farbigen gegenuber eingestellt. 
Trotz dieser Unterschiede in der personlichen Einstellung betmg die Korrela- 
tion der Skalenwerte beider Gruppen r = 0.98. Die individuelle Einstellung 
der Jury-Mitglieder schien also nichts mit der Fahigkeit zu tun zu haben, dar- 
iiber zu urteilen, wie positiv bzw. negativ eine Aussage iiber Farbige einzu- 
schatzen sei. 

Spater kritisierten Hovland und Sherif (1952) diese friihen Untersuchungen: 
In den verwendeten Studenten-Stichproben hatten sich kaum Personen mit 
extremen Meinungen befunden. Das ist durchaus moghch, und zwar durch das 
Zusammentreffen von zwei Umstanden. In den friihen Untersuchungen waren 
auf einen Vorschlag Thurstones hin alle die Beurteiler als fliichtig und unge- 
nau arbeitend ausgesondert worden, die ein Drittel oder mehr Aussagen einer 
einzigen der elf Kategorien zuordneten. Nun ist es zwar in der Tat notig, ein 
Kriterium zu haben, nach dem man Beurteiler aussondem kann, die nicht ex- 
akt arbeiten und sich keine Miihe geben. Dies kann aber auch dazu fiihren, 
dab Beurteiler mit extremen personlichen Einstellungen ausgeschlossen wer- 
den. Es hat sich namlich gezeigt, dab solche Beurteiler in dem von ihnen ab- 
gelehnten Bereich der Einstellung nur wenig differenzieren, also durchaus ein 
Drittel der Items einer Kategorie zuordnen. 
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In ihrer Wiederholung der Untersuchung von Hinckley licBcn Hovland und 
Sherif die gleichen 114 Aussagen skalieren, die Hinckley verwandt hatte. Sie 
legten diese Aussagen folgenden Gruppen vor: (1) schwarzen Studenten und 
Doktoranden, (2) we i Ben Studenten mit Pro-Farbigen Haltung, (3) we i Ben 
Studenten, deren Einstellung Farbigen gegeniiber nicht bekannt war, und 
(4) we i Ben Studenten mit Anti-Farbigen Einstellung. Hovland und Sherif fan- 
den, daB bei Anwendung des Kiiteriums, Beurteiler mit 30 oder mehr Prozent 
der Aussagen in einer Kategorie zu eliminieren, 3/4 der farbigen Studenten 
und 2/3 der den Farbigen gegeniiber freundlich eingestellten WeiBen ausge- 
sondert worden waren. Aber die Skalen-Werte gerade dieser beiden Gruppen 
unterschieden sich signifikant von denen der dritten Gruppe. Beurteiler mit 
extremen Einstellungen ordneten eine verhaltnismaBig groBe Zahl von Aussa- 
gen den extremen Kategorien zu, und zwar in systematischer Weise. Beurteiler 
mit Farbigen gegeniiber eindeutig freundlicher Haltung sahen viele von der 
dritten Gruppe als neutral bewertete Items als farbigenfeindlich an. In umge- 
kchrtcr Weise tendierten Beurteiler mit farbigenfeindlichen Vomrteilen dazu, 
sogar leicht unvorteilhafte Aussagen als positiv einzustufen. Die Einstellung 
der Beurteiler hat also doch wohl einen EinfluB darau f, welche Skalenwerte 
einem Item zugeordnet werden. Allerdings wird dieser Effekt in den meisten 
Fallen gering sein, wenigstens nach Meinung von Krech u. a., da eine merkba- 
re Verzermng nur bei Beurteilem mit extremen Einstellungen auftritt. 



(2) Methode der summierten Bewertungen: 

Eine weitere Methode, Einstellungen zu skalieren, ist von Likert (1932) ent- 
wickelt worden und auch als „Likert-Skala“ in der Literatur eingefuhrt. Die 
Vorgehensweise laBt sich in den folgenden Schritten be sell re i ben: (1) Samm- 
lung einer groBen Anzahl von Aussagen, die nach Ansicht des Skalen-Kon- 
strukteurs zum Objektbereich der interessierenden Einstellung gehoren. 
(2) Vorversuche mit einer Gruppe von Versuchspersonen, die denen gleichen, 
die mit dieser Skala befragt werden sollen. Sie sollen zu jeder Aussage ange- 
ben, ob sie sie befiirworten, ablehnen oder ihr unentschieden gegeniiberste- 
hen. (3) Bestimmung eines individuellen Scores dadurch, daB die den einzel- 
nen Antwortkategorien zugeordneten Zahlenwerte addiert werden. Die Mehr- 
zahl der Likert-Skalen operiert mit fiinf Kategorien, die sinnentsprechend for- 
muliert die folgende Abstufung ausdriicken: „stimme selir zu“ - „stimme zu“ 
- „ich stimme weder zu noch lehne ich ab“ - „lehne ab“ - „lehne sehr ab“. 
Angenommen also, der Befragte hatte zehn Aussagen auf sich zu beziehen, 
und fiinfmal stimmte er zu, und weitere fiinfmal zeigte er sich unentschieden 
in seinem Urteil. Dann ware sein Score auf dieser Einstellungsskala 5x2 + 5 
x 3 = 25. (4) Selektion der am besten trennenden Items durch Itemanalyse. 
Dieser letzte Schritt geschieht dadurch, daB fur jede Aussage der Punktwert 
des einzelnen Items mit dem Gesamtpunktwert aller Items korreliert wird. Die 
Items mit der hochsten Korrelation werden beibehalten, denn sie bilden mit 
den anderen Items am deutlichsten eine Einheit. 




Die Erfassung von Einstellungen 



141 



Wir haben hier nur die grundsatzliche Vorgehensweise geschildert. Die Me- 
thode kann verfeinert werden, indem man z. B. eine Gesamtskala aus in sich 
zusammenhangenden Gruppen von Items bildet, wobei die Itemgruppen 
unabhangig voneinander sein konnen. Oder die Items konnen einer der fakto- 
renanalytischen Methoden unterzogen werden. Das Grundanbegen bleibt im- 
mer das gleiche: Die Items ausfindig zu machen, die am besten im Sinne der 
Fragestellung zwischen den Personen mit holier Einstellung und denen mit 
niedriger Einstellung trennen konnen. 



Zur Kritik der Methode: Die Itemanalyse unterscheidet die Likert-Methode 
am starksten von der Thurstones. Bei der Methode Thurstones sind es die an 
der eigentlichen Untersuchung nicht beteiligten ,,Experten“, die den Wert 
einer Aussage beurteilen. AuBer daB sie sich mit dem Einstellungsobjekt aus- 
kennen, brauchen sie im Prinzip keine Ahnlichkeit mit den Personen zu ha- 
ben, denen die Skala spater einmal vorgelegt wird. Bei der Likert-Methode ist 
das anders. Hier muB die Gruppe, an der die Items ausprobiert werden, genau 
den wesentlichen Charakteristika der Gruppe entsprechen, auf die die Skala 
angewandt werden soil, denn es sind ja die Antwortmuster der Probegruppe, 
die bestimmen, ob eine Aussage als gehaltvoll beibehalten wird oder nicht. 
Dieser Unterschied in den Methoden hat eine wichtige Konsequenz fur den 
Inhalt der Items. Bei der von Thurstone entwickelten Skalierungsmethode ist 
es notig, daB der Inhalt der Aussagen etwas mit dem Einstellungsobjekt zu tun 
hat. Bei der Likert-Methode ist das nicht der Fall. Selbst wenn der Inhalt eines 
Items direkt nichts mit dem Einstellungsobjekt zu tun hat, kann eine Aussage 
doch in die endgultige Skala aufgenommen werden, solange sie hoch mit dem 
Gesamtscore korre licit und somit zur Messung der fraglichen Einstellung bei- 
tragt. An der University of Michigan wurde z. B. nach der Likert-Methode ein 
Test konstruiert, der mit gewisser Wahrscheinlichkeit einen College-Erfolg 
voraussagt. Dieser Test enthalt die trennschaife Frage: „Essen Sie lieber rohe 
oder gekochte Mohren?“ Es hat sich immer wieder gezeigt, daB die, die im 
College Erfolg haben, rohe Mohren vorziehen. Niemand weiB, warum das so 
ist, aber es ist nun mal so, und der Test hieB allgemein „the cooked-carrot- 
test“. Fiir die Thurstone-Methode ware ein solches Item offensichtlich vollig 
unbrauchbar gewesen. In einer Likert-Skala kann es seinen Platz haben. Das 
hat natiirlich den Vorteil, daB man in Likert-Skalen eher mit nicht offensichtli- 
chen Items arbeiten kann und damit besser an Einstellungen herankommt, die 
der Befragte eher verbergen mochte. 

Allerdings kann der Score, den die Likert-Skala liefert, nur relativ, nicht abso- 
lut inteipretiert werden. Das heiBt, wir konnen sagen, Fritz hat einen hoheren 
Score als Hans, also ist er ehrgeiziger, kirchentreuer, antisemitischer als Hans, 
oder was immer die Skala erfragt. Wir konnen aber nicht absolut sagen, Fritz 
ist „sehr“ ehrgeizig oder „extrem“ kirchentreu. Bei der Thurstone-Skala ist das 
moglich, denn da beruht die Skalierung ja auf den zumindest quasi-objektiven 
Einschatzungen der Items durch „Experten“. Bei der Likert-Skala gibt es nicht 
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einmal diese Quasi-Objektivitat, denn es ist eine Versuchsgruppe von Men- 
schen wie die Befragten selber, die durch ill re Antworten bestimnien, welche 
Aussagen in die Skala aufgenommen wurden und welche nicht. 

Eine andere Schwierigkeit summativer Scores ist ill re Interpretation. Bei den 
sehr niedrigen und den sclir hohen Scores ist es noch relativ einfach. Dagegen 
sind Scores, die im mittleren Bereich liegen, viel schwerer zu interpretieren, 
weil sie auf ganz verschiedene Weise zustande gekommen sein konnen. Ein 
mittlerer Score kann einmal dadurch entstanden sein, dab der Befragte vor- 
wiegend die mittlere oder neutrale Kategorie angekreuzt hat. Er kann aber 
auch dadurch entstanden sein, dab der Befragte manche Aussagen extrem ab- 
lehnt, andere dafiir wieder extrem befiirwortet. So wie dem Mann, der mit 
einem Bein im Feuer, dem anderen auf Eis steht, „im Durchschnitt“ ange- 
nehm warn ist. Dab es psychologisch eine ganz andere Bedeutung hat, ob 
einer neutral antwortet oder zwischen Extremen schwankt, diirfte klar sein. 
Dieser Nachteil der nicht eindeutigen Interpretierbarkeit besteht im ubrigen 
auch bei der Methode Thurstones, bei der sich der Gesamtscore aus der Sum- 
me der Skalenwerte aller Items zusammensetzt, die der Befragte zustimmend 
angekreuzt hat. 



(3) Methode der kumulativen Skalierung: 

Die Entwicklung dieser Skala ist eng an den Namen Guttman gebunden, so 
dab man wie von der Likert-Skala auch von der Guttman-Skala spricht. Gutt- 
man (1944) definiert seine Skala etwa folgendermaben: Ein Satz von Items 
mit gemeinsamem Inhalt kann dann eine Skala genannt werden, wenn jemand 
mit hoherem Rangplatz im Vergleich zu anderen Personen bei wenigstens 
einem Item holier als die anderen Personen liegt, bei alien anderen Items aber 
mindestens gleich hoch wie sie. Das Beispiel einer perfekten Guttman-Skala 
ware eine Groben-Skala, die aus den Items bestiinde: (1) „Ich bin grober als 
150 cm.“ - (2) „Ich bin grober als 170cm.“ - (3) „Ich bin grober als 190 
cm.“ In einer solchen Skala wiirde eine Person, die der Aussage (3) zuge- 
stimmt hat, mit logischer Notwendigkeit auch der Aussage (1) und (2) zustim- 
men miissen. 

Bei der Groben-Skala wissen wir, dab sie nur eine physikalische Dimension 
mibt, die Lange. Und genau das ist die Absicht des Guttmanschen Verfaln'ens: 
einen Satz von Aussagen zu finden, die so eindeutig einer Einstellungsdimen- 
sion zugeordnet werden konnen, dab es moglich wil'd, die einzelnen Aussagen 
analog der Groben-Skala in eine logische Ordnung zu bringen. In einer per- 
fekten Guttman-Skala wurde sich aus der Kenntnis des Gesamtscores einer 
Person das Antwortmuster dieser Person reproduzieren lassen. Wir wiirden 
nicht nur ihren Score kennen, sondem auch wissen, wie sie die einzelnen Items 
beantwortet hat. Wenn wir jedes „Ja, stinime zu“ mit - 1 - bewerten und je- 
des „Nein, stimme nicht zu“ mit - 0 - ansetzen und uns ein Gesamtscore 
von „2“ gegeben wird, dann wissen wir, dab eine Person Item (1) und Item 
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(2) unserer GroBen- Skala mit , Ja, stimme zu“ beantwortet hat, das heiBt, daB 
sie groBer als 170 cm sein muB, aber kleiner als 190 cm. 

Vollstandige Reproduzierbarkeit ist naturlich fast nie zu erreichen, denn ge- 
wisse Fehler schleichen sich inmier ein, und sei es nur aufgmnd von Unacht- 
samkeit. AuBerdem ist es in sc hr vielen Fallen praktisch unmoglich, Items zu 
erfinden, die fur alle Befragten nur die Bedeutung haben, die sie fur den For- 
scher besitzen. Aufgrund dieser Erkenntnis sagen Guttmann und seine Mitar- 
beiter, daB eine Skala noch sinnvolle Aussagen erlaubt, wenn auch nur 90% 
aller Antworten reproduzierbar sind, das heiBt, in das logisch zu fordemde 
Muster fallen. Auch das ist fast nie zu erreichen. 

Das klassische Beispiel einer Guttman-Skala irn sozialwissenschaftlichen Be- 
reich ist das soziale DistanzmaB von Bogardus (1925). Es erfaBt den Grad, in 
dem ein Sozialpartner als menschlich nah bzw. fem erlebt wird. Das Einstel- 
lungsobjekt wird vorgegeben, z. B. Studenten, Gastarbeiter usw., und zu jedem 
Einstellungsobjekt werden die folgenden Fragen gestellt: (1) Ich wiirde ihn als 
Ehepartner fur meine Kinder akzeptieren. (2) Ich wurde ihn als Freund ak- 
zeptieren und zu meinem privaten Club zulassen. (3) Ich wurde ihn in meiner 
StraBe als Nachbarn akzeptieren. (4) Ich wiirde zulassen, daB er den gleichen 
Beruf wie ich hat. (5) Er diirfte Burger meines Landes werden. (6) Er diirfte 
mein Land nur besuchen. (7 ) Ich wiirde ihn in meinem Land nicht dulden. 

Zur Kritik dieser Methode: Es ist ausgesprochen schwer, einen reprasentativen 
Satz von Aussagen zu finden. Guttman selbst scheint Item-Konstruktion als 
eine Sache der Intuition und der Erfahrung zu sehen. Es besteht hier das Di- 
lemma, daB nur dann die Hoffnung besteht, auch Aussagen zu finden, die auf 
einer Dimension liegen und logisch geordnet werden konnen, wenn der inhalt- 
liche Bereich, mit dem sich die Items befassen, eng begrenzt ist. Andererseits 
aber ist eine so enggefaBte Einstellung nur selten von wissenschaftlichem und 
praktischem Interesse. Die meisten fiir uns wichtigen Einstellungen haben vie- 
le Aspekte. Man braucht also viele Guttman-Skalen, urn auch nur eine Ein- 
stellung zu erfassen. Aber selbst angenommen, man hatte Eindimensionalitat 
bei einer Personengruppe erreicht, so konnte man doch nicht sicher sein, daB 
die nachste Personengruppe unter eben diesem eindimensionalen Aspekt 
strukturiert. Skalen-Konstmkteur und Skalen-Benutzer miissen die Welt und 
ill re Inhalte in das gleiche Koordinatensystem einordnen, sonst funktioniert 
die Guttman-Skala nicht. Und da diese Ubereinstimmung so schwer zu ge- 
wahrleisten ist, ist es auch so schwer, gute Guttman-Skalen zu entwickeln. 

(4) Das semantische Differential 

Das semantische Differential als Methode der Einstellungsmessung (Osgood 
et al., 1957) hat gegenuber den bisher beschriebenen Methoden den Vorteil, 
daB auf eine aufwendige Skalenkonstruktion verzichtet und diese Skala fiir 
unterschiedliche Einstellungsgegenstande verwendet werden kann. Stroebe 
(1980) meint: 
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„Semantische Differentiale sind hipolare Einstufungsskalen, deren Endpunkte 
von gegensatzlichen Adjektivpaaren (etwa: gut-schlecht, hart-weich) gebildet 
werden. Die Entdeckung des semantischen Differentials als Instrument der 
Einstellungsmessung war ein Nebenprodukt eines Projektes zur Erforschung 
der Dimensionen des semantischen Raumes. Zu diesem Zweck wurde eine 
Vielzahl solcher Adjektiv-Skalen entwickelt. Dann muBten Versuchspersonen 
eine Anzahl von Konzepten (etwa: Vater, Mutter, Selbst, Siinde, USA) mit 
diesen Skalen beurteilen. Hierbei zeigte sich, daB viele der Skalen auf recht 
ahnliche Weise benutzt wurden. Zum Beispiel wurden Konzepte, die als gut 
beurteilt wurden, auch fur angenehm und wertvoll gehalten, und als stark ein- 
gestufte Konzepte wurden auch als hart, ausdauernd und streng empfunden. 
Mit Hilfe von Faktorenanalysen lieBen sich drei gmndlegende Dimensionen 
(Faktoren) identifizieren, die als Bewertung (evaluation), Potenz (potency) 
und Aktivitat (activity) interpretiert wurden. 

Es liegt natiirhch nahe, die Adjektivskalen mit holier Ladung auf dem Bewer- 
tungsfaktor zur Einstellungsmessung heranzuziehen. Man laBt den Einstel- 
lungsgegenstand etwa auf folgenden Skalen einstufen: 



gut 


+3 


+2 


+1 


0 - 1 


- 2 


- 3 


schlecht 


angenehm 


+3 


+2 


+1 


0 - 1 


- 2 


- 3 


unangenehm 


wertvoll 


+3 


+2 


+1 


0 - 1 


- 2 


- 3 


wertlos 


sauber 


+3 


+2 


+1 


0 - 1 


- 2 


- 3 


schmutzig 


freundlich 


+3 


+2 


+1 


0 - 1 


- 2 


- 3 


unfreundlich 



Diese Einstufungen werden dann summiert und ergeben den Einstellungswert. 
Da die semantischen Differentiale unspezifisch sind, konnen dieselben Adjek- 
tivpaare zur Erfassung von Einstellungen zu alien erdenklichen Einstellungs- 
objekten verwendet werden und ergeben eine allgemeine Einstellungsskala, 
von der die Autoren (Osgood et ah, 1957) postulieren, daB sie Intervallskalen- 
Niveau besitzt. 

In der Begeisterung iiber die vielseitige Verwendbarkeit dieser Methode wird 
allerdings haufig ubersehen, daB die Bedeutung der einzelnen Adjektivskalen 
in Abhangigkeit vom beurteilten Einstellungsgegenstand unterschiedlich inter- 
pretiert werden kann. Aufgrund von Untersuchungen stellen Osgood et al. 
(1957) explizit fest: ,... die Bedeutung von Skalen und ill re Beziehungen zu 
anderen Skalen variieren betrachtlich je nach dem Begriff, der beurteilt wird’ 
(S. 187). 

Fishbein und Ajzen (1975) sind deshalb der Ansicht, daB auch semantische 
Differentiale in jedem Einzelfall einer Itemanalyse imtcrworfen werden muB- 
ten, um festzustellen, welche der Adjektivskalen sich am besten zur Erfassung 
der Einstellung zu dem spezifischen Einstellungsobjekt eignen“ (S. 159-160). 
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(5) Methode der getarnten Technik 

Fiir die Erfassung von Einstellungen sind neben den beschriebenen Skalen 
Verfahren entwickelt worden, die man unter dem Sammelbegriff „Getarnte 
Techniken“ zusammenfassen kann. 

Bei den bisher besprochenen Methoden konnte es den Befragten mein' oder 
weniger klar sein, worum es ging. Zumindest wubten sie, dab man etwas von 
ihnen wissen wollte. Es gibt aber auch Verfahren, die Einstellungen auf indi- 
rektem Wege erfassen. Ein prinzipieller Vorzug solcher getamter Techniken 
besteht darin, dab man auf diese Weise zumindest versuchen kann, an die 
sonst fast unzuganglichen tabuierten Einstellungen heranzukommen, tabuiert 
durch die Gesellschaft und tabuiert auch, weil sie dem eigenen Selbstbild nicht 
entsprechen. Wer mochte schon wissen, ob und wie sehr er seine Eltern habt. 

Ein zweiter prinzipieller Vorteil der getarnten Techniken, die Webb u. a. 
(1966) beschreiben, besteht darin, dab sie es erlauben, Einstellungen zu erfas- 
sen, ohne durch den Prozeb des Eifassens die Einstellung selbst zu beeinflus- 
sen oder iiberhaupt erst zu schaffen. Durch sogenannte „Umfragen“ in einer 
Gruppe, ein Thema oder ein Produkt erst bewubt oder relevant zu machen, ist 
uns alien ein aus der Werbung gelaufiger Prozeb. Die dabei entstehenden Pro- 
bleme sind genereller Art und betreffen alle Mebvorgange, nicht nur die Ein- 
stellungsmessung. 

Zu den getarnten Techniken gehoren unter anderem auch die projektiven 
Tcstverfahrcn, in denen die Befragten auf unstrukturierte Reize eingehen sol- 
len und dabei dann schwer etwas anderes tun konnen, als sich selbst zu ent- 
hiillen. Eine solche Methode aus der Werbung ist die „Einkaufsnetz-Metho- 
de“, wie sie z. B. von Haire (1950) berichtet wird. Haire wollte in Erfahrung 
bringen, welche Faktoren die Hausfrauen beirn Kauf von Instantkaffee beein- 
flussen. Zunachst stellte er einer Stichprobe von Hausfrauen die Frage: „Ver- 
wenden Sie Instantkaffee?" War die Antwort „Nein“, fragte er weiter: „Was 
gefallt Ihnen daran nicht?“ Die haufigste Antwort der Instantkaffeegegnerin- 
nen war Mibfallen iiber das Aroma. Haire war von diesen Griinden nicht 
iiberzeugt. Er hielt sie fiir Rationalisiemngen, die andere Griinde verdecken 
sollten. Er entwickelte deshalb die folgende getamte Technik: Es wurden zwei 
Einkaufslisten zusammengestellt von Dingen, die eine Hausfrau bei einem 
nomialen Einkauf besorgt. Die beiden Listen waren identisch, nur kaufte die 
Hausfrau nach der ersten Liste eine Dose Instantkaffee, nach der anderen Fil- 
terkaffee. Jede der Listen wurde einer Gruppe von Frauen mit der Bitte vor- 
gelegt, sich eine Frau vorzustellen und zu charakterisieren, die so einkauft. Die 
beiden Frauengmppen waren nach Alter, Herkunft usw. vergleichbar. Wie ge- 
sagt, der einzige Unterschied in den Listen war die Art des Kaffees. Haires 
Ergebnisse lassen sich tabellarisch so darstellen: 
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Eigenschaften Nescafe-Kauferin Filterkaffee-Kauferin 

der Kauferin % % 



faul 48 4 

kann nicht planen 48 12 

sparsam 4 16 

gute Hausfrau 4 16 



(Haire, M„ Projective Techniques in Marketing Research. Journal of Marketing, 1950, 
14, 649-656) 

Es zeigt sich also, dal.) die Nescafe-Kauferin von den Frauen weit negativer 
beurteilt wird als die Kauferin von Filterkaffee. Es ist verniinftig anzunehmen, 
daB sich in diesem Unterschied die Einstellung der beurteilenden Frauen zum 
Instantkaffee widerspiegelt, eine Einstellung, die so aus den verbalen AuBe- 
rungen nicht zu entnehmen war. 

Ein weiteres Beispiel getamter Techniken ist die von Hammond (1946) ent- 
wickelte Methode der Fehler-Wahl. Urspriinglich wurde diese Technik von 
Harnmond angewandt, urn die wechselseitigen Einstellungen von Arbeiter- 
schaft und Management in einem Betrieb zu erfassen. Die Technik ist dann 
auch auf andere Bereiche angewandt worden. Harnmond zwang seine Ver- 
suchspersonen, eine von zwei altemativen Antworten zu wahlen. Beide Alter- 
nativen waren falsch, nur gingen die Fehler jeweils in die entgegengesetzte 
Richtung. Harnmond hatte z. B. Items wie das folgende: „Der Durchschnittli- 
che Verdienst eines Rustungsarbeiters war 1945? (a) 37 Dollar in der Woche 
- (b) 57 Dollar in der Woche. “ Es wurde angenommen, daB arbeiterfreundli- 
che Versuchspersonen, die dem Management Ausbeutung unterstellen, den 
niedrigeren (falschen) Betrag wahlen wiirden, wahrend managementfreundli- 
che Personen aus der Annahme heraus, daB es den Arbeitem sowieso schon 
viel zu gut ginge, den hoheren (falschen) Betrag wahlen wiirden. Auf der glei- 
chen Linie liegt ein anderes Item: „Finanzberichte zeigen, daB jeder Dollar 
Umsatz (a) 16 Cent - (b) 3 Cent Profit bringt.“ 

AbschlieBend noch einige interessante Beispiele fur getarntes Vorgehen bei 
der von Webb u. a. (1966) beschriebenen Verwertung von Verhaltensspuren. 
Hier konmit die Arbeit eines Sozialwissenschaftlers der eines Detektives sehr 
nahe. So hat man aus der Tatsache, daB im Chicagoer Museum fur Wissen- 
schaft und Technik vor den Vitrinen mit lebenden Kiiken alle sechs Wochen 
die abgetretenen Fliesen emeuert werden muBten, den SchluB gezogen, daB es 
sich dabei urn den beliebtesten Ausstellungsteil handelt. Die Popularity von 
Radiostationen ist dadurch geschatzt worden, daB man Mechaniker bat, bei 
der Reparatur eines Autos darauf zu achten, auf welche Station das Autoradio 
eingestellt war. Ebenso wurden aus der Veranderung der PupillengroBe Riick- 
schliisse auf Einstellungen gezogen. Die Augen von Mannern weiteten sich 
vielsagend, wenn ihnen Bilder nackter Frauen gezeigt wurden. Die Pupillen 
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von Frauen reagierten zwar auch auf Bilder von Muskelmannern, erheblich 
starker jedoch auf die Bilder von Babys (Hess & Polt, 1960). 



Einstellungswandel 

Die Frage, wie Einstellungen wirksam geandert werden konnen, beschaftigt 
nicht nur die Sozialpsychologie, sondern ist dartiber hinaus von groBem prak- 
tischen Interesse. In vielen Bereichen des bffentlichen Lebens, z. B. in den 
Massenmedien, der politischen Propaganda oder der Werbung, aber auch der 
Erziehung und Bildung wird versucht, Einstellungen zu andem. Dies geschieht 
durch den Abbau unerwiinschter und den Aufbau erwiinschter Einstellungen, 
oder es wird versucht, Einstellungen gegen Veranderungsbemiihungen zu si- 
chem. Zunachst kann man feststellen, daB die Einstellungen, iiber die ein In- 
dividuum verfiigt, von selir unterschiedlicher Wichtigkeit fur den einzelnen 
und fur die Gesellschaft sein konnen. Das reicht beirn Individuum von ober- 
flachlich vertretenen Meinungen iiber bestimmte zweitrangige Tagesereignisse 
bis hin zu lebensbestimmenden Grundeinstellungen. Eine Klassifikation in 
mein - oberflachliche, Ich-ferne Einstellungen und in zentrale, Ich-nahere Ein- 
stellungen erscheint wenig sinnvoll, da sie den dynamischen Wechselwirkun- 
gen nicht gerecht wird. 

Das von McGuire (1969) entwickelte Ankerketten-Modell erscheint besser 
geeignet, die Wichtigkeitsdimension von Einstellungen zu veranschaulichen. 
Man stelle sich einen Anker vor. Der reprasentiert die Grundhaltung des 
Menschen, die sein ganzes Handeln bestimmt. Die speziellen Einstellungen 
muB man sich als das Boot vorstellen, das mit diesem Anker iiber eine Kette 
verbunden ist. Diese Kette kann nun lang und locker sein, aber auch kurz und 
straff gespannt. Ist die Kette lang und locker, kann sich das Boot in einem 
ziemlich groBen Spielraum bewegen, ehe der Anker es festhalt. Ist die Kette 
straff und kurz, dann hat das Boot kaum Moglichkeiten zur Positionsande- 
rung. Auf unser Problem iibertragen heiBt das, daB sich Einstellungen relativ 
leicht andern und beeinflussen lassen, wenn es sich darum handelt, Positionen 
innerhalb des von der Gmndhaltung gesetzten Spielraums zu verandem, daB 
es aber schwer, wenn nicht unmoglich wird, den Anker, die Grundhaltung zu 
verandern. Zumindest bedarf es zur Anderung von Grundhaltungen so inten- 
siver Methoden, daB man sie gesondert behandeln muB. Solche MaBnahmen 
waren z. B. Psychotherapie oder Gehimwasche, obwohl auch nach den bisher 
vorliegenden Untersuchungen iiber die Wirksamkeit psycho-therapeutischer 
Verfahren und langfristiger Wirkungen von Gehimwasche bezweifelt werden 
muB, daB mit dem Einsatz dieser Methoden tatsachlich grundlegende Wert- 
haltungen und Einstellungen beirn Menschen geandert werden konnen. 

Das in unserer normalen Lebensumwelt am haufigsten anzutreffende Verfah- 
ren der Einstellungsanderung besteht irn ProzeB der Kommunikation. 
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Die Einwirkung von bewuBt gesetzten Informationen oder Uberredungsversu- 
chen auf die Entstehung und den Wandel von Einstellungen ist sicher das am 
sorgfaltigsten bearbcitete Gebiet der Einstellungsforschung. Dies ist verstand- 
lich, wenn wir uns iiberlegen, wieviel in unserem Denken und Handeln durch 
symbolische Interaktion und Kommunikation vermittelt ist. Man kann den 
Kommunikatio nspr ozeB nun auf verschiedene Weise strukturieren und fur die 
Besprechung aufbereiten. 

Das klassische Beschreibungsmodell findet seinen Ausdruck in der von Lass- 
well (1948) gepragten Formel: Wer sagt was zu wem, wie und mit welchem 
Effekt? Dieses Modell lenkt unsere Aufmerksamkeit auf den Kommunikator, 
die Kommunikation selbst, die Ail der Ubermittlung (Medium), die Natur des 
Empfangers und die Wirkung des gesamten Ablaufes. In der Tat handelt es 
sich bei dieser Kategorisierung urn ein Schema, in das ein groBer Teil der For- 
schung miihelos eingeordnet werden kann. 

Man darf aber nicht ubersehen, daB es sich dabei um ein recht mechanistisches 
Modell handelt, das die Wechselwirkungen zwischen Kommunikator und 
Empfanger auBer acht laBt. Insofem beschreibt dieses Modell besser den Vor- 
gang der Massenkommunikation als den der Kommunikation in direkten in- 
terpersonalen Beziehungen. Das in der Lasswell-Formel ausgedriickte Ord- 
nungsschema sagt nichts dariiber aus, wie der ProzeB der Einstellungsande- 
rung in der einzelnen Person ablauft. Nach McGuire (1969) vollzieht sich der 
ProzeB der Anderung oder Entstehung von Einstellungen in fiinf Schritten: 
(1) Die Aufmerksamkeit wird angeregt, (2) man tritt in den kommunikativen 
ProzeB ein, ninmit die Information auf und versteht sie, (3) man bewertet die 
an einen gerichteten Aussagen und schlieBt sich ihnen gegebenenfalls an, 
(4) man behalt die veranderte Einstellung im Gedachtnis und (5) schlieBlich 
handelt man der veranderten Einstellung entsprechend. Vereinfachend kann 
man sagen, daB bei jedem Versuch der Einstellungsanderang durch Kommu- 
nikation zumindestens eine Aufnahme- und eine Bewertungs- oder Annahme- 
phase zu beriicksichtigen sind und daB sich ein Einstellungsanderungsversuch 
in jeder der beiden Phasen unterschiedlich auswirken kann. Es ist also sinn- 
voll, im Sinne eines ProzeB-Modells zunachst auf die Rolle des Kommunika- 
tors, dann auf die Art der Infoimationsdarbietung und Steuerung des Kom- 
munikationsprozesses und schlieBlich auf die Zuhorerschaft, die die Aussagen 
aufnimmt, naher einzugehen. 



Die Rolle des Kommunikators beim Einstellungswandel 

Bei der Entstehung und dem Wandel von Einstellungen sind auf Seiten des 
Kommunikators fiir das Verstandnis seines sozialen Einflusses die folgenden 
drei Aspekte von zentraler Bedeutung: (1) Glaubwurdigkeit, besonders hin- 
sichthch der Aspekte Fachkompetenz und Vertrauenswiirdigkeit, (2) die At- 
traktivitat des Kommunikators und (3) seine Macht. 
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Wirkt der Kommun ik ator allein durch seine Macht, so wird meist nur eine 
au Be re Anpassung, eine Ail Lippenbekenntnis, erreicht. Wirkt der Kommuni- 
kator attraktiv, z. B. durch seine Liebenswiirdigkeit, dann will der Angespro- 
chene die Verbindung zum Kommunikator aufrechterhalten und schlieBt sich 
deshalb seiner Meinung an. Wirkt der Kommunikator durch seine fachliche 
Kompetenz, so bewirkt der AnderungsprozeB eine Verinnerlichung, eine In- 
ternalisiemng des Gesagten. Der Angesprochene macht die Anschauungen 
des Kommunikators zu seinen eigenen. 

Es ist eine praktische Erfahrung und wird durch die Ergebnisse der Kommu- 
nikationsforschung erhartet, daB derjenige, der etwas sagt, genauso wichtig 
sein kann fur die Wirkung einer Kommunikation wie das, was er sagt. Beson- 
ders Vertrauenswiirdigkeit und Sachkenntnis des Kommunikators sind in die- 
sem Zusammenhang zu beachten. So gaben beispielsweise Hovland und Weiss 
(1951) einer Gruppe amerikanischer Studenten Artikel zu lesen, in denen es 
um die Frage ging, ob es wohl moglich ware, ein atomar getriebenes U-Boot 
zu bauen. Das Quellenmaterial wurde als Zeitungs- oder Illustrierten-Artikel 
deklariert, und zwar wurde der Halfte der Studenten gesagt, der Artikel stam- 
me von dem bekannten Wissenschaftler Robert Oppenheimer, der anderen 
Halfte wurde der gleiche Text als Pravda- Artikel vorgestellt. Tatsachlich hat- 
ten die Experimentatoren den Text selber verfaBt. 

Vor Beginn der Untersuchung waren die Studenten iiber ihre Meinung zum 
Bau atomarer Unterseeboote befragt worden. Jetzt, nachdem sie das neue Ma- 
terial gelesen hatten, wurden sie wieder gefragt: (1) Wie denken Sie iiber die 
Mbglichkeiten des Baues atomar getriebener U-Boote? (2) Wie einsichtig und 
sachlich gerechtfertigt erscheinen Ihnen die im Artikel vorgebrachten Ansich- 
ten? 

Es zeigte sich, daB 36% der Versuchspersonen die SchluBfolgerungen des Ar- 
tikels fiir gerechtfertigt hielten, wenn er der Pravcla, einer wenig vertrauens- 
wiirdigen Quelle, entstanmien sollte. Die gleichen SchluBfolgerungen aber 
wurden von 71% der Vpn fiir sachlich richtig angesehen, wenn der Artikel 
einem geachteten Wissenschaftler zugeschrieben wurde. 

In der Gruppe der Studenten, die urspriinglich, vor der Untersuchung, eine 
andere Meinung vertraten als der Artikel, anderten 23% ihre Meinung nach 
dem Lesen des „Oppenheimer Artikels“. Glaubten sie aber, es handelte sich 
um einen Artikel aus der Pravda, anderten nur 7% ihre Meinung. Diese Un- 
tersuchung zeigt beispielhaft, wie bedeutsam die wahrgenommene Vertrauens- 
wiirdigkeit des Kommunikators fiir die Einstellungswirksamkeit der Kommu- 
nikation ist. 

In einer Untersuchung von Kelman und Hovland (1953) wurden drei Studen- 
tengruppen eingeladen, ein Tonband abzuhoren, auf dem ein Radioprogramm 
aufgezeichnet sein sollte. In Wirklichkeit aber war das Tonband eine von den 
Untersuchern vorbereitete und aufgenommene Rede iiber die Behandlung 




150 



Einstellung und Einstellungsanderung 



junger Straftater. In jeder der drei Gruppen wurde die Sendung anders einge- 
flihrt: Der einen Gruppe wurde gesagt, es sprache ein Jugendrichter, ein 
auBerst erfahrcner Mann und eine gut informierte Personlichkeit, die eine Ka- 
pazitat auf dem Gebiet des Jugendstrafrechtes dais telle. Der zweiten Gruppe 
wurde gesagt, es sprache ein Student, jemand wie sie. Und der Sprecher, dem 
die dritte Gruppe vermeintlich zuhorte, wurde als Delinquent vorgestellt, den 
man nur auf Bewahrung entlassen habe, der aber trotzdem wohl immer noch 
an dunklen Geschaften beteiligt sei. Die Ergebnisse zeigten, daB der Richter in 
der Tat, wie zu erwarten war, als sachkundiger angesehen wurde, iiber Milde 
im Strafvollzug zu urteilen. Weiterhin zeigte sich, daB der sachkundige Kom- 
munikator bei den Zuhorern eine weitgehende Einstellungsanderung erreich- 
te. 

An den Ergebnissen dieser beiden referierten Untersuchungen laBt sich der 
EinfluB der Glaubwiirdigkeit des Kommunikators auf die Reaktion der Zuho- 
rer gut erkennen. Nun ist es allerdings zugegebenermaBen nicht besonders 
iiberraschend zu horen, daB ein sachkundiger und vertrauenswiirdiger Redner 
mehr EinfluB hat als eine wenig vertrauenswiirdige Person. Interessanter ist 
eigentlich die Tatsache, daB in jeder der beiden referierten Untersuchungen 
das AusmaB der Einstellungsanderung betrachtlich geringer ist, als die Starke 
der unterschiedlichen Reaktionen auf die verschiedenen Kommunikatoren 
hatte vermuten lassen. Nur ein Bruchteil derer, die Oppenheimer fiir ver- 
trauenswiirdig halten und dem Richter Sachkompetenz zusprechen, andert sei- 
ne Meinung. Es wird also offensichtlich, daB zum wirkungsvollen Uberzeugen 
mehr gehoren muB als nur die Infomiation durch einen vertrauenswiirdigen 
Fachmann. 

Wenn man von der Glaubwiirdigkeit eines Kommunikators spricht, so laBt 
sich vermuten, daB der Annahme der Infomiation das Motiv zugrunde liegt, 
eine rational vertretbare und richtige Einstellung zu einer Sache zu gewinnen. 
Wirkt dagegen die Attraktivitat des Kommunikators, so scheint die Motivation 
zur Annahme eher in dem Wunsch zu liegen, durch die Aufrechterhaltung des 
Kontaktes mit dem Kommunikator eine befriedigende soziale Beziehung mit 
ihm herzustellen. Hinsichthch der Attraktivitat sind drei Aspekte von beson- 
derer Bedeutung und in der Einstellungsforschung und Attraktivitatsforschung 
naher untersucht worden: (1) Ahnlichkeit, (2) Bekanntheit und (3) Sympa- 
thie. Wenn sich diese drei Begriffe auch analytisch voneinander trennen lassen, 
so muB man beriicksichtigen, daB im sozialen Handeln diese drei Aspekte der 
Attraktivitat sich derart gegenseitig beeinflussen, daB es oft unmoglich ist zu 
entscheiden, ob die wahrgenommene Ahnlichkeit zur Sympathie f Li hit oder ob 
umgekehrt aufgrund bestehender Sympathien Ahnliclikeit eriebt wird. 

Aufgmnd der bisher voriiegenden Forschungsergebnisse laBt sich wohl als ge- 
sichert annehmen, daB man in dem MaBe von einem Kommunikator beein- 
fluBt wird, in dem man ihn als ahnlich eriebt. Nattirhch gelten solche Befunde 
nur, so lange man andere Faktoren wie Macht oder Glaubwiirdigkeit konstant 
halt. 
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Eine interessante und auch praktisch relevante Kontroverse hat sich dabei hin- 
sichtlich der Ail der Ahnlichkeit ergeben, die Sympathie schafft und uns be- 
einfl u lit. Man kann sich ja in verschiedener Hinsicht ahnlich sein, und die Fra- 
ge ist aufgetaucht, was schwerer wiegt, die Ubereinstimmung in Normen und 
Werten oder die Ahnliclikeit der sozio-okonomischen Herkunft. Rokeach 
(1960; 1961) ist der Meinung, die ideologische Ahnlichkeit sei wichtiger. Er 
meint, ein weiBer Verfechter der Rassentrennung werde mein - Sympathiege- 
fiihl fur einen schwarzen Verfechter der Rassentrennung haben als fiir einen 
WeiBen, der fiir die Integration der Rassen eintritt. Dagegen vertreten Triandis 
und seine Mitarbeiter die entgegengesetzte Meinung, daB namlich gerade in 
diesem Fall Rasse wichtiger sei als Ideologic (Triandis, 1961; Triandis, Davis 
& Takezawa, 1965). Triandis versucht die Widerspriiche dadurch zu klaren, 
daB er die Ail der Beziehung beilicksichtigt. Er meint, in engen, intimen Be- 
ziehungen spiele die sozio-okonomische Ahnlichkeit die Hauptrolle, wahrend 
in weniger hautnahen Beziehungen die ideologische Ahnlichkeit wichtiger sei. 

Untersuchungen zur sozialen Wahrnehmung, besonders zur Attraktivitatsfor- 
schung, wie sie auch in diesem Band besprochen werden, konnen hieriiber na- 
here Aufschlusse geben (z. B. Mikula & Stroebe, 1977). 

Die Untersuchungen iiber den Grad der Bekanntheit mit dem Kommunikator 
und die Sympathie fiir den Kommunikator in ihrer Wirkung auf die Einstel- 
lungsanderung zeigen, daB ein Kommunikator dann mehr einstellungsandern- 
den EinfluB ausuben kann, wenn er seine Zielperson kennt und wenn zwi- 
schen ihnen eine positive emotionale Beziehung besteht. Allerdings ergeben 
sich bei naherem Hinsehen eine Reihe von Differenzierungen. Es hat sich z. B. 
in einer Untersuchung von Harvey (1962) gezeigt, daB Lob von einem Frem- 
den groBeren EinfluB ausiibt als Lob von einem Freund, daB aber dagegen 
Kritik durch Freunde wichtiger genommen wird als Kritik durch Fremde. Eine 
Erk I fining dieser Befunde laBt sich wohl am besten aus der Wirksa mk eit des 
Selbstwertgefiihles des Gelobten bzw. Kritisierten ableiten. Lob von Freunden 
bestatigt nur, was man erwailet, und es bringt somit keinen neuen Zuwachs an 
Selbstwertgefuhl. Kritik von Fremden laBt sich relativ leicht ablehnen, und sie 
beeintrachtigt nur in geringem MaBe das eigene Selbstweilgefiihl. Dagegen 
bedeutet Lob von einem Fremden Zuwachs an Selbstweilbestatigung, und 
Kritik von einem Freund, den man ernstnehmen muB, bedeutet eine Ge fa lu- 
lu r die eigene Selbsteinschatzung. 

Oft bewirkt der Versuch der Einstellungsanderung durch den Einsatz von 
Machtmitteln nur eine auBerliche Anpassung, die kaum den Namen Einstel- 
lungsanderung verdient. Den psycho dynamischen ProzeB kann man sich fol- 
gendemiaBen vorstellen; Der Empfanger einer Kommunikation versucht ab- 
zuschatzen, inwieweit der Kommunikator ihn belohnen bzw. bestrafen kann, 
d. h. inwieweit er Macht ausuben kann. Dann uberlegt sich der Empfanger 
weiter, wie wichtig es wohl fiir den Kommunikator ist, daB er der Kommuni- 
kation zustimmt; und schlieBlich versucht er abzuschatzen, wie wahrscheinlich 
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es ist, daB der Kommunikator iiberhaupt merkt, ob man zustimmt oder nicht. 
Ob also auf Macht- und vielleicht sogar Gewaltanwendung ein Lippenbe- 
kenntnis erfolgt oder nicht, hangt vom Ergebnis dieser Analyse ab. Dabei darf 
man allerdings nicht vergessen, daB es sich auch hier wieder um ein Wechsel- 
verhaltnis handelt. Nicht nur der Kommunikator hat Macht iiber den Empfan- 
ger, sondern in selir vielen Fallen hat auch der Empfanger eine gewisse Macht 
iiber den Kommunikator. Die gleichen Uberlegungen, die der Empfanger 
iiber die Macht des Kommunikators anstellt, stellt er auch beziiglich seiner 
eigenen Machtposition an. 

Sieht es von daher zunachst so aus, als sei ein Lippenbekenntnis relativ h arm- 
ies, als konne man Machtausiibung durch oberflachliche Zustinmiung unter- 
laufen, so ist allerdings zu bedenken, daB unter normalen Bedingungen iiber 
kurz oder lang aus der oberflachlichen Zustinmiung eine verinnerlichte An- 
nahme werden kann. Das Grundbediirfnis des Menschen nach einer konsi- 
stenten Welt bewirkt mit der Zeit eine Einstellungsanderung in Richtung auf 
die des Kommunikators. 



Die Art der Informationsdarbietung 

Weiterhin ist die Art der Darbietung der Kommunikation ein wichtiger Faktor 
fur die Wirksamkeit von Einstellungsanderungsversuchen. Um einen Eindruck 
von der Komplexitat dieses Problems zu veimitteln, soil auf die Forschungsre- 
sultate zu folgenden Teilproblemen kurz eingegangen werden: (1) Die Art, in 
der eine Kommunikation den Empfanger anspricht, (2) die Wirkung exploi- 
ter und impliziter SchluBfolgerungen in der Kommunikation, (3) die Reihen- 
folge, in der die Argumente vorgetragen werden und (4) die Wirksa mk eit 
einer einseitigen oder einer ausgewogenen Darbietung der Information. 

Die Untersuchungen der Frage, ob Einstellungsanderungen eher durch emo- 
tional getonte Informationen oder eher durch rationale Argumentationen be- 
wirkt werden, haben zu keinen eindeutigen Ergebnissen gefuhrt. Es ist anzu- 
nehmen, daB die Zusammensetzung der Zuhorerschaft, die Vorerfahrungen 
der Zuhorer, die situativen Bedingungen, unter denen die Zuhorer die Infor- 
mationen aufnehmen, und schlieBlich die Beschaffenheit des Einstellungsob- 
jektes dariiber entscheiden, ob eher emotionale oder eher rationale Appelle 
eine Anderung der Einstellung bewirken. 

Auch die Untersuchungen zur Frage, ob die Darstellung und Androhung ne- 
gativer Konsequenzen beim Ausbleiben der gewiinschten Einstellungsande- 
mng und Verhaltensanderung, also die Erzeugung von Angst und Furcht, eine 
Einstellungsanderung eher beschleunigt oder eher verhindert, haben zu recht 
widerspriichlichen Ergebnissen gefuhrt. Es ist anzunehmen, daB zwischen 
Furcht und Einstellungswandel eine umgekehrt U-formige Beziehung besteht. 
Sowohl geringe Furcht als auch ein sehr holies Furcht- und Angstniveau ver- 
hindem einen Einstellungswandel. Am wirkungsvollsten ist ein MittelmaB an 
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Furcht oder Angst, wobei die Schwierigkeit darin besteht, dieses MittelmaB 
genau zu bestimmen. Fiir einen ohnehin schon angstlichen Menschen wird be- 
reits ein geringes MaB an zusatzlicher Angst schon ein solches einstellungsan- 
derndes MittelmaB darstellen, wahrend es bei anderen schon ganz massiver 
Drohungen bedarf, damit sie uberhaupt ill re gegenwartigen Einstellungen 
iiberdenken und sich mit der Stichhaltigkeit der neuen Infoimationen ausein- 
andersetzen. 

Die Frage, ob Einstellungsanderungen dann eher eintreten, wenn der Emp- 
fanger aus der iibemiittelten Information selbstandig SchluBfolgerungen zieht 
oder wenn ihm die SchluBfolgerungen gleich mitgeliefert werden, kann eben- 
falls nicht eindeutig beantwortet werden. Einerseits laBt sich eine hohere Be- 
reitschaft zur Annahme einer Information vermuten, wenn dem Empfanger 
die zu ziehenden SchluBfolgerungen selbst uberlassen bleiben, wenn er also 
nicht zu einer bestimmten Art von SchluBfolgerung gezwungen wird, anderer- 
seits zeigen eine Reihe von experimentellen Untersuchungen (McGuire, 
1985) daB Einstellungen sich starker wandeln, wenn in der Kommunikation 
schon explizit eine SchluBfolgerung vorgenommen wird. Zur Erklarung dieses 
anscheinend widerspriichlichen Ergebnisses muB man unterscheiden zwischen 
Faktoren, die die Aufnahme der Information beeinflussen, und solchen, die 
eher auf die Annahme einwirken. Es kann durchaus sein, daB man von einer 
Botschaft, deren Bedeutung man sich klar gemacht hat, im Prinzip mein - be- 
einfluBt wird. Allerdings besteht das Problem in einer noimalen Kommunika- 
tionssituation zunachst darin, die Aufnahme der Botschaft sicherzustellen. Zu 
oft sind die Zuhorer weder genugend informiert noch motiviert, um die inten- 
dierte SchluBfolgerung selbst zu ziehen. Audi in diesem Fall kann also die 
Wirksa mk eit expliziter SchluBfolgerungen nur dann vorhergesagt werden, 
wenn man die bei den Zuhorem vorliegenden Voraussetzungen genau kennt. 
1st z. B. ein holier Wissensstand und eine hohe Motivation vorhanden, sich mit 
den iibemiittelten Infoimationen auseinanderzusetzen, so wird es von Vorteil 
sein, SchluBfolgerungen nicht auszusprechen, sondern den Zuhorem das 
SchluBfolgem selbst zu uberlassen, da anderenfalls ein Gefiihl der Bevormun- 
dung entsteht, das Reaktanz zur Folge hat. Hat man es aber mit uninteressier- 
ten und uninfomiierten Zuhorem zu tun, dann ist es unter Umstanden besser, 
gleichzeitig mit der Informationsprasentation die zu ziehenden SchluBfolge- 
rungen zu liefern, damit die ubermittelte Information uberhaupt aufgenom- 
men wird und eine Einstellungsanderung bewirken kann. 

Ein weiterer bedeutsamer Gesichtspunkt fiir die Wirksamkeit von Informatio- 
nen ist die Reihenfolge, in der die Argumente dargeboten werden. Dabei ist 
zunachst nach der Wirkung einer bestimmten Plaziemng des sprachlichen Ho- 
hepunktes zu fragen. So kann man in einer Rede die starken Argumente fiir 
die Anderung einer Einstellung an den Anfang stellen oder an den SchluB. In 
einer Reihe von Untersuchungen hat sich gezeigt, daB die Plazierung des star- 
ken Arguments am Ende einer Rede zu einer starkeren Einstellungsanderung 
fiihrt als die Plazierung zu Anfang. Diese Wirkung des letzten Eindrucks (re- 
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cency-effects) ist allerdings abhangig von dem anfanglichen Aufmerksamkeits- 
niveau der Zuhorer. Zeigen die Zuhorer schon zu Beginn der Rede eine hohe 
Bereitschaft, dem Sprecher zuzuhoren, so ist es angebracht, den Hohepunkt 
der Argumente an den SchluB zu setzen. Ist dagegen das anfangliche Auf- 
merksamkeitsniveau niedrig, so ist es wirksamer, eine Rede mit zwei Hohe- 
punkten zu konzipieren, einen Hohepunkt der Rede gleich zu Beginn zu brin- 
gen, urn die Aufmerksamkeit auf sich zu ziehen, und den zweiten Hohepunkt 
am Ende, um eine nachhaltige Einstellungsanderung zu bewirken. Um also 
eine wirksame Einstellungsanderung zu erzielen, ist es wichtig, bei der Plazie- 
rung des Hohepunktes der Argumente sowohl die Aufnahmephase als auch 
die Annahmephase zu beeinflussen. 

Fiir die Wirksamkeit von Informationen auf die Einstellungsanderung ist wei- 
terhin der Positionseffekt bedeutsam. Die Frage lautet: Hat die Partei, die ill re 
Argumente zuerst vorbringt, eine groBere Chance, die Meinung der Zuhorer 
zu beeinflussen, als die Partei, die ihre Argumente zuletzt vortragt? Die For- 
schungsergebnisse sind hier nicht eindeutig. Einerseits kann die Wirksamkeit 
des ersten Eindrucks (primacy-effect) dazu fiihren, daB die zuerst vorgetrage- 
nen Argumente wirksamer sind, andererseits kann der zweite Sprecher auf 
den Aussagen des ersten Sprechers aufbauen und seine Argumentation ent- 
sprechend darauf einstellen, um sornit eine groBere Wirkung bei den Zuhorem 
zu erzielen. Weiterhin ist die Ail der Themenbehandlung zu beachten. So ist 
es moglich, daB der Redner das Thema sc hr einseitig behandelt und nur Ar- 
gumente zur Unterstiitzung seiner eigenen Ansicht vortragt. Bei einer zwei- 
und mchrseitigen Art der Argumentation konnen in der Rede auch abwei- 
chende und sogar gegenteilige Argumente vorkommen. Ob eine ein- oder 
mchrscitige Argumentation die Einstellung wirksamer verandert, richtet sich 
danach, mit welchen Vorinfoimationen die Zuhorer versorgt sind und inwie- 
weit sie sich schon eine feste Meinung zu dem behandelten Sachverhalt gebil- 
det haben. Personen, die einem Redner gegeniiberstehen, der nicht ihre Mei- 
nung vertritt und nur Argumente fur seine Einstellung bringt, werden schon 
wahrend der Rede eigene Gegenargumente entwickeln und die einseitige Dar- 
bietung als Voreingenommenheit ablehnen. Personen, die demgegeniiber noch 
keine prazisen Einstellungen zu dem behandelten Sachverhalt gebildet haben, 
bzw. solche, die bereits iiber Gegenargumente informiert sind, werden von 
einer einseitigen Behandlung des Themas eher beeindruckt sein. Wirksame 
Einstellungsanderung durch Kommunikation setzt also eine gute Kenntnis der 
Zuhorerschaft voraus. 



Die Beschaffenheit der Zuhorerschaft 

Fiir die Entstehung und den Wandel von Einstellungen sind die psychologi- 
sche und soziale Situation und ebenso die Erfahrungen und Vorkenntnisse der 
Zuhorer bedeutsame Determinanten. So hat sich in Untersuchungen iiber den 
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Zusammenhang von Personlichkeitsfaktoren und der Bereitschaft zur Einstel- 
lungsanderung gezeigt, daB Personen mit geringem Selbstwertgefuhl eher zur 
Einstellungsanderung bereit sind, wenn damit nicht zugleich das Eingestandnis 
eigenen Versagens verbunden ist. Besteht jedoch die Gefahr, dab aus der Ein- 
stellungsanderung eine Selbstwertkritik resultiert, dann sinkt die Bereitschaft 
zur Einstellungsanderung stark ab. Weiterhin beeinflussen das BewuBtsein 
und das Gefiihl der Zugehorigkeit zu einer Gruppe die Veranderungsbereit- 
schaft erheblich. Es laBt sich belegen, daB dabei der Starke des Zugehorig- 
keitsgefiihls eine zentrale Bedeutung zukommt. Argumente, die von der Zu- 
gehorigkeits- oder der Bezugsgruppe geteilt werden, finden bereitwilligere 
Aufnahme, als wenn der Zuhorer erwartet, daB die vorgetragenen Argumente 
bei den fur ihn wichtigen Gruppenmitgliedem eher auf Ablehnung stoBen. 
Auch fur die Ubernahme und Verfestigung von Einstellungen sind soziale 
Vergleichsprozesse und der tatsachliche oder vermutete Grad sozialer Unter- 
stiitzung bedeutsame Determinanten (Gottlieb, 1983). 

Eine genaue Kenntnis der Ausgangslage der Zuhorer ist fiir die Wirksamkeit 
der gegebenen Informationen von entscheidender Bedeutung. Spricht der 
Kommunikator in einer Weise, die sich zu stark von der Meinung seiner Zu- 
horer unterscheidet, besteht einmal die Gefahr, daB sie ihm nicht mein - zuho- 
ren oder die Informationen nur noch selektiv aufnehmen. Zum anderen be- 
steht die Gefahr, daB er einen Kontrasteffekt bei seinen Zuhorem erreicht. In 
diesem Falle bewirkt der Redner eine Einstellungsanderung in entgegenge- 
setzter Richtung. Viele Untersuchungsergebnisse sprechen dafiir, daB die Ein- 
stellungsanderung um so groBer ist, je starker die vertretene Meinung von der 
Meinung der Zuhorer abweicht. Allerdings gilt dies nur, solange sich die Dis- 
krepanz der Meinungen innerhalb eines gemeinsamen Denk- und Argumenta- 
tionsrahmens bewegt. Die vorgetragenen Meinungen miissen fiir die Zuhorer 
noch irn Bereich des Annehmbaren und Vertretbaren liegen. Abwehrhaltun- 
gen treten bei Zuhorem dann auf und werden verstarkt, wenn eine Kommuni- 
kation den gewohnten Denkrahmen verlaBt, die vorgetragenen Argumente in 
den Ablehnungsbereich fallen und sowohl Inhalt wie Art der Argumentation 
irn Vergleich zu den eigenen Uberzeugungen und Gewohnheiten als zu un- 
ahnlich bewertet werden. 



Sicherung bestehender Einstellungen 

Sind bei den Zuhorem erwiinschte Einstellungen gegenuber einem Einstel- 
lungsobjekt aufgebaut worden, dann hat der Kommunikator ein Interesse dar- 
an, daB diese Einstellungen auch erhalten bleiben. Sie sollen nicht wieder 
durch andere Beeinflussungsversuche aufgeweicht und verandert werden. Wie 
lassen sich Einstellungen gegen Anderungsversuche stabilisieren? 

Analog dem Vorgehen in der Medizin, wo ein Individuum gegen Krankheits- 
erreger immunisiert wird, indem man ihm eine geringe Dosis eben dieser Eri e- 
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ger einimpft, konzipierte McGuire eine Ait ,,kognitive Schutzimpfung“, indem 
er die Vpn mit leicht einstellungskontrarem Material (McGuire, 1964) ver- 
sorgte. 

Die grundlegende Annahme dieses Ansatzes besteht darin, daB Immunisie- 
rung dann wirkungsvoll sein wird, wenn es ihr gelingt, zwei Schwierigkeiten zu 
iiberwinden: Der An hanger einer bis dahin unangefochtenen Meinung ist in 
der Verteidigung der Einstellung ungeiibt, weil die Verteidigung nie notig war, 
und der Anhanger einer solchen selbstverstandlich erscheinenden Einstellung 
ist zu Hirer Verteidigung gar nicht motiviert, weil er seine Einstellung fur un- 
angreifbar halt. Mit diesen Schwierigkeiten kann man nach McGuire auf zwei 
Wegen fertig werden: Erstens kann die Motivation zur Verteidigung dadurch 
erreicht werden, dab man der Person die Verwundbarkeit ihrer Einstellung vor 
Augen fuhrt. Entsprechend der Analogie zum Impfen setzt man die Vp einer 
abgeschwachten Kritik an der Einstellung aus. Zweitens muB die Person ange- 
leitet werden, Verteidigungsarguniente zu entwickeln, um so der Beeinflussung 
widerstehen zu konnen. 

Der Versuchsablauf war folgendermaBen aufgebaut: 

Den Versuchspersonen wurde gesagt, daB es sich bei den Experimenten um 
eine Untersuchung der Beziehung zwischen Auffassungsgabe und schriftlicher 
Ausdrucksfertigkeit handelte. 

Jedes Experiment bestand aus zwei Sitzungen. Die erste Sitzung diente der 
Entwicklung der Abwehrhaltung. Dazu bekamen die Vpn ein Blatt Papier, auf 
dem eine der kulturellen Selbstverstandlichkeiten und darunter eines der mog- 
lichen Gegenargumente vermerkt waren. Die Versuchspersonen hatten nun 
das Gcgenarguiucnt schriftlich zu entkraften. 

In einer zweiten Sitzung, die im Abstand von 2-7 Tagen folgte, lasen die Vpn 
scharfe Attacken auf die kulturelle Selbstverstandlichkeit, etwa eine Seite lang. 
Dann kamen einige Personlichkeitstests mit der Absicht, die Versuchspersonen 
iiber den waliren Zweck der Experimente im dunkeln zu halten. In einem vor- 
letzten Fragebogen wurde erfaBt, welche Einstellung der Student zu seinen 
friiheren Selbstverstandlichkeiten hatte, nachdem sie so massiv angegriffen 
worden waren. In alien Experimenten gab es eine Kontrollgruppe, die den 
Angriffen ohne vorangegangene Immunisierung ausgesetzt wurde. 

Zum SchluB wurde noch ein weiterer Fragebogen ausgegeben, um festzustel- 
len, ob die Vpn den waliren Zweck der Experimente auch geniigend miBver- 
standen hatten. 

Die Forschungsergebnisse zeigten, daB eine einseitige Unterstutzung der Ein- 
stellung die Widerstandskraft gegen Angriffe bei weitem nicht so starkt wie 
die Einbeziehung von Gegenargumenten in abgeschwachter Form. Die Immu- 
nisierung mit Hilfe von Gegenargumenten erwies sich als effektiver als die un- 
terstiitzende Argumentation. Bei Untersuchungen zur Wirkung gleichartiger 
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und verschiedenartiger Argumentation zeigte sich, daB die Widerstandsfahig- 
keit fast genauso verstarkt wurde, wenn die Gegenargumente, die in der Im- 
munisierungssitzung verwandt wurden, von den Argumenten verschieden wa- 
ren, die in der Angriffssitzung vorkamen. Die Resistenz gegeniiber Angriffen 
licB sich auch durch eine Kombination von widerlegender und bestarkender 
Immunisierung betrachtlich erhohen, wenn man also den Vpn nicht nur die 
Gegenargumente, sondem auch deren Widerlegung prasentierte. Die unter- 
stiitzenden Argumcnte wurden nach und nach vergessen, wahrend dagegen 
die Ge ge n a rgu me n t at i o n die Vpn motivierte, iiber Widerlegungen von Gegen- 
argumenten nachzudenken, so daB einige Tage lang „geiibt“ wurde und sornit 
die Widerstandsfahigkeit gegen Angriffe anstieg. 

Der Immu nisierungsansatz hat leider nur eingeschrankte Bedeutung, da er 
meist lediglich bei kulturellen Selbstverstandlichkeiten (z. B. Hilfe fur behin- 
derte Menschen) wirksam ist. Bei den meisten Einstellungen handelt es sich 
eben nicht urn kulturelle Selbstverstandlichkeiten, sondern um kontroverse 
Uberzeugungen (z. B. Einstellungen gegeniiber Asylanten, zu Entwicklungs- 
hilfemaBnahmen, zum Schwangerschaftsabbruch), iiber deren Annahme bzw. 
Ablehnung das Individuum nicht unabhangig von der Bewertung der Informa- 
tionsquelle entscheidet. So konnte bei Untersuchungen eine generelle Uberle- 
genheit der Ge ge n a rg u m c n t a t i o n iiber die bloBe Unterstiitzung von Einstel- 
lungen nicht nachgewiesen werden. Es zeigte sich vielmehr eine interessante 
Wechselwirkung zwischen der Glaubwiirdigkeit des Senders und der Wirk- 
samkeit von Gegenargumentation bzw. Unterstiitzung. Bei Mitteilungen ohne 
Senderangabe war die Unterstiitzung der Gegenargumentation iiberlegen 
(Petty & Cacioppo, 1981). 



Verhaltnis von Einstellung und Verhalten 

Folgt man der Definition von Allport (1935) iiber Einstellung, nach der Ein- 
stellung ein innerpsychischer Bereitschaftszustand ist, der einen richtenden 
und dynamischen EinfluB auf die Reaktionen des Individuums ausiibt, und 
folgt man den Hoffnungen der Einstellungsforscher, daB mit dem Begriff Ein- 
stellung ein Konzept zur Erklarung und Vorhersage von Verhaltenskonsistenz 
zu gewinnen sei, dann miiBte eigentlich eine enge Beziehung zwischen Einstel- 
lung und Verhalten feststellbar sein. 

Die Einstellung sollte das Verhalten so deteiminieren, daB aus der gemessenen 
Einstellung einer Person gegeniiber einem Objekt ihr Verhalten dem Objekt 
gegeniiber vorhergesagt werden kann. 

Schon 1934 berichtete LaPiere folgende Beobachtung: 

Er reiste mit einem jungen chinesischen Ehepaar kreuz und quer durch die 
Vereinigten Staaten. Die Gruppe iibernachtete anstandslos in 66 Hotels oder 
Gasthausern und speiste in 184 Restaurants und ImbiBstuben. Nur ein einzi- 
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ges Mai wurde ihnen die Aufnahme in einem Hotel verweigert. LaPiere, der 
aus Meinungsumfragen wuBte, daB (zu dieser Zeit) in den USA extreme Vor- 
urteile gegeniiber Asiaten weit verbreitet waren und der deshalb die gemeinsa- 
men Reisen mit schlimmen Befurchtungen angetreten hatte, war von der allge- 
meinen Freundlichkeit derart verblufft, daB er einige Zeit spater alle besuch- 
ten Hotels und Gaststatten anschrieb und fragte, ob sie Chinesen als Gaste 
akzeptieren wiirden. Von den 128 Antworten, die er erhielt, waren 92% Ab- 
lehnungen und nur eine Antwort eine klare Zusage. 

Ahnliche Ergebnisse berichteten Kutner, Wilkins und Yarrow (1952) die die 
LaPiere-Untersuchungen nach einigen Jahren wiederholten. Diesmal speisten 
zwei weiBe Damen und eine farbige Dame gemeinsam in elf Restaurants einer 
eleganten Vorstadt. Die beiden weiBen Damen betraten das Restaurant stets 
zuerst und fragten nach einem Tisch fur drei Personen. Sobald sie Platz ge- 
nommen hatten, betrat die gut gekleidete farbige Dame das Restaurant. Sie 
sagte der Empfangsdame, sie werde von Freunden erwartet und setzte sich oh- 
ne Schwierigkeiten an den gemeinsamen Tisch. Zwei Wochen spater wurde bei 
diesen Restaurants schriftlich angefragt, ob ein Tisch fiir eine rassisch gemisch- 
te Gruppe reserviert werden konne. Alle lehnten ab, obwohl sie Tischbestel- 
lungen fiir eine weiBe Gruppe zum selben Term in akzeptierten. 

Es lassen sich allerdings auch eine ganze Reihe von Experimenten angeben, in 
denen sich hohe Korrelation zwischen Einstellungen und Verhalten ergaben, 
so z. B. Untersuchungen zum Wahlerverhalten, zur Religiositat und zur Ge- 
burtenkontrolle. 

Die unterschiedlichen Ergebnisse in den Untersuchungen, die eine Konsistenz 
zwischen Einstellung und Verhalten feststellten, und solchen, die keinen Zu- 
sammenhang fanden, sind durch EinfluBfaktoren begriindet, von denen hier 
die wichtigsten genannt sein sollen. 



1. Unterschiedliche Spezifitat von Einstellungen im Vergleich zu Verhaltens- 
merkmalen 

Das Problem laBt sich vielleicht am besten verdeutlichen, wenn wir als Verhal- 
tensmerkmal einmal nicht die Angaben der Person iiber i hr Verhalten be- 
trachten, sondern die tatsachliche Beobachtung spezifischer Handlungen. Eine 
solche Verhaltensbeobachtung erfaBt stets drei wesentliche Charakteristiken: 
Eine spezifische Handlung, die in einer spezifischen Situation in bezug auf 
eine spezifische Person oder ein spezifisches Objekt durchgefiihrt wird. Eine 
solche spezifische Handlung kann man aufgmnd von Einstellungen nur dann 
zuverlassig vorhersagen, wenn man auch hier alle drei Charakteristiken spezi- 
fiziert, also die Einstellung zur Durchfiihrung einer Handlung gegeniiber einer 
bestimmten Person (bzw. einem bestimmten Objekt) in einer ganz bestimmten 
Situation erfaBt. Will man vorhersagen, daB Herr Meier wahrend einer Abtei- 
lungsbesprechung das Verhalten seines Chefs kritisieren wird, muB man etwas 
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wissen liber die Einstellung von Herrn Meier zum offentlichen Kritisieren von 
Vorgesetzten. Es reicht also nicht aus, nur Herrn Meiers Einstellung zur Kri- 
tik, zum Au Bern von Kritik oder zu seinem Vorgesetzten zu erfassen. Selbst, 
wenn Herr Meier keine Hemmung hat, Kritik zu auBern, und wenn er Kritik 
grundsatzlich positiv bewertet, wird er sie doch nicht auBern, falls er an sei- 
nem Chef nichts auszusetzen hat. Falls es etwas zu kritisieren gabe, wurde er 
sich doch nicht kritisch auBern, wenn er das Gefiihl hatte, die Kritik nicht gut 
und wirkungsvoll genug formulieren und vortragen zu konnen. Angenommen, 
Herr Meier mochte seinen Chef zu Recht kritisieren, und er hatte zur Kritik 
selbst eine positive Einstellung, dann wird er sie in der Abteilungsbesprechung 
vielleicht doch nicht vorbringen, weil er seinen Chef nicht vor den anderen 
Mitarbeitem bloBstellen will. Er wird moglicherweise auf eine Gelegenheit 
warten oder sie suchen, urn ihm unter vier Augen seine Meinung zu sagen. 
Wahrend Verhaltensbeobachtung immer auf diesem spezifischen Niveau statt- 
finden muB, werden Einstellungen gewohnlich auf einer wesentlich allgemei- 
neren Ebene erfaBt. So wird bei der Einstellungsmessung meist nur eine der 
drei Charakteristiken eindeutig spezifiziert, ErfaBt man etwa die Einstellung 
zu einer Person oder einer Gruppe von Personen, dann ist damit weder die 
Handlung noch die Situation bestimmt. 

2. Auswahl einstellungsrelevanter Handlungen 

Welche Handlungen soil man auswahlen, urn sie mit den Einstellungen in Ver- 
bindung zu bringen, wenn man schon nicht alle Handlungen erfassen kann? 
Es geht also um die Auswahl einstellungsrelevanter Handlungen. Audi auf der 
Einstellungsseite besteht dieses Problem, und die Konstruktion von Einstel- 
lungsskalen befaBt sich ja damit, einstellungsrelevante Items zu finden, die am 
besten zwischen Probanden mit unterschiedlichen Einstellungen unterschei- 
den. Aus einer Anzahl von Aussagen iiber Verhaltensweisen, die eine positive 
oder negative Bewertung des Einstellungsgegenstandes enthalten, werden die- 
jenigen ausgewahlt, die deutlich zwischen Befurwortung und Ablehnung un- 
terscheiden. Durch derartige Itemanalysen wird erfahrungsgemaB ein GroBteil 
der Verhaltensweisen ausgesondert, obwohl sie intuitiv SchluBfolgerungen auf 
die Einstellung des Handelnden zu erlauben scheinen. Sie sind aber untaug- 
hch, da ill re Implikationen nicht eindeutig sind (man weiB nicht, ob das Ver- 
halten fur oder gegen das Einstellungsobjekt spricht), oder aber, weil das Ver- 
halten so allgemein verbreitet ist, daB es nicht zwischen Personen mit unter- 
schiedlicher Einstellung unterscheidet. So ist es nicht erstaunlich, wenn in den 
einschlagigen Untersuchungen, in denen ein einziges mehr intuitiv ausgewahl- 
tes Verhalten als Kriterium verwendet wird, haufig kein Zusammenhang zwi- 
schen Einstellung und Verhalten festgestellt wird. 

3. Auswahl der Personen 

Bei der Ausfiihrung von Handlungen gegeniiber Personen werden immer auch 
stereotype Vorstellungen iiber das Handlungsobjekt wirksam. Weicht eine Per- 
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son von diesem Stereotyp ab, dann wird die Einstellung auch bei einem kor- 
rekt ausgewahlten Verhaltenskriterium nur schlechte Vorhersagen erlauben. 
So meinte LaPiere, dab die Faktoren, die sich am meisten auf das den Chine- 
sen gegeniiber gezeigte Verhalten auswirken, nichts mit deren Rasse zu tun ge- 
habt hatten. Qualitat und Zustand der Kleidung, das Aussehen des Gepacks 
(auf das Hotelangestellte seheinbar ihre Einschatzungen stiitzen), Sauberkeit 
und Ordentlichkeit waren fiir die Reaktionen in den untersuchten Situationen 
wesentlich bedeutsamer gewesen als rassische Merkmale wie Hautfarbe, 
schwarzes Haar, Schlitzaugen und flache Nasen. 

Als LaPiere seine Untersuchungen durchfiihrte, gehorte womoglich zum Ste- 
reotyp vom „Chinesen“ Rasse und Unterschichtzugehorigkeit. So ist verstand- 
lich, dab das gutgekleidete Ehepaar (obwohl es chinesische Merkmale auf- 
wies) ein Hotelzimmer bekam, dab aber in der Beantwortung des Briefes die 
Unterschichtzugehorigkeit wirksam wurde und so die Aufnahme abgelehnt 
wurde. 

Ahnliches liebe sich in Deutschland vielleicht bei Einstellungen und Verhal- 
tensweisen gegeniiber Gastarbeitern oder gegeniiber einem tiirkischen Restau- 
rantbesitzer, Unternehmer, Gastdozenten beobachten. 



4. Auswahl von Situationen 

Wenn man bedenkt, dab der verhaltensdeterminierende Einflub der sozialen 
Situation ein zentrales Forschungsfeld der Sozialpsychologie darstellt, ist es 
schwer verstandlich, dab Sozialpsychologen je glauben konnten, Verhalten lie- 
be sich allein aufgrund von Einstellungen vorhersagen, ohne Beriicksichtigung 
der sozialen Situation. Die Einstellung zu einem Einstellungsobjekt beruht auf 
Meinungen iiber positive oder negative Attribute dieses Gegenstands. So setzt 
eine positive Einstellung zu einer Handlung die Erwartung voraus, dab die 
Ausfiihrung dieser Handlung zu positiven Konsequenzen fiihrt, zum Beispiel 
zu korperlichem Wohlbefinden, Eifolg oder Anerkennung. 

Eine Person, die keine Rassenvorurteile hat, aber in einer Umgebung lebt, in 
der Rassenvorurteile weit verbreitet sind, wird offentlichen Kontakt mit fremd- 
rassigen Personen meiden, aber auberhalb der von Gleielirassigen kontrollier- 
ten Bereiche durchaus zum Kontakt bereit sein. 

Diese Beispiele lassen vermuten, dab ein Zusammenhang zwischen Einstel- 
lung und Verhalten am ehesten dann zu erwarten ist, wenn sich die einstel- 
lungsrelevanten Verhaltensweisen nicht unter normativer Kontrolle befinden, 
entweder, weil keine relevanten Normen bestehen, oder aber, weil das Verhal- 
ten nicht durch die Bezugsgruppe uberwacht werden kann. Untersuchungen, 
die hohe Konsistenz zwischen Einstellung und Verhalten feststellten, erf ab ten 
dann auch gewohnlich Verhalten, das durch Abwesenheit von Nomen oder 
schlechte Kontrollierbarkeit gekennzeichnet war - wie etwa Kirchenbesuch von 
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Studenten in einer Universitatsstadt, Wahlbeteiligung, Benutzung von Emp- 
fangnisverhiitungsmitteln. 

Wall rend also bei Verhaltensbeobachtungen spezifisches Verhalten gegenuber 
spezifischen Personen/Objekten in spezifischen Situationen erfaBt wird, regi- 
striert man mit Hilfe von EinstellungsmaBnahmen gewohnlich Einstellungen 
zu Handlungen oder zu Personen/Objekten, wobei jeweils zwei oder drei 
Charakteristiken unbestimmt bleiben. Konsistenz zwischen Einstellung und 
Verhalten ist nur dann zu erwarten, wenn entweder die Einstellung zu spezifi- 
schem Verhalten in spezifischen Situationen erfaBt wird oder aber der Allge- 
meinheitsgrad des Verhaltens durch Melnfachbeobachtung dem Allgemein- 
heitsgrad des verwendeten EinstellungsmaBes angeglichen wird. Daraus erge- 
ben sich SchluBfolgerungen fur die Entwicklung von Kommunikationsinhalten 
etwa bei der Propaganda oder der Werbung. Da gewohnlich nicht nur Einstel- 
lungs-, sondern auch Verhaltensanderung erzielt werden soil, mussen solche 
Kommunikationen je nach Art des Verhaltenskriteriums unterschiedlich spezi- 
fisch organisiert werden. 



Zusammenfassung 

Die Annahme, das Verhalten des Menschen sei bestimmt von seinen Einstel- 
lungen und die Erfassung der Einstellung einer Person zu einem Sachverhalt 
erlaube eine zutreffende Verhaltensprognose, konnte durch die Einstellungs- 
forschung nicht bestatigt werden. Die Einstellung ist zwar eine bedeutsame, 
aber keineswegs die allein dominierende Verhaltensdeterminante. Einstellung 
laBt sich als Verhaltenskonsistenz oder als latenter psychischer ProzeB definie- 
ren. Einstellungen haben Auswirkungen auf den affektiven Zustand, die Kog- 
nitionen und das Verhalten einer Person. Die Erfassung von Einstellungen er- 
folgt meist mit Hilfe von Einstellungsskalen, wobei die Thurstone-, Likert- 
und Guttman-Skala sowie das semantische Differential die wichtigsten sind, 
und unter Verwendung getarnter Techniken. 

Entsprechend der Starke ihrer Verankerung in stabilen Grundhaltungen lassen 
sich Einstellungen schwerer oder leichter andern. Die Einstellungsandemng 
durch Kommunikation wird am haufigsten praktiziert. Glaubwurdigkeit, At- 
traktivitat und Macht des Kommunikators sind die zentralen Determinanten 
erfolgreicher Einstellungsanderung. Weiterhin beeinfluBt die Art der Informa- 
tionsdarbietung den Erfolg der Einstellungsanderungsversuche. Dabei sind die 
Art, in der eine Kommunikation den Empfanger anspricht, die Wirkung expli- 
ziter und impbziter SchluBfolgerungen, die Reihenfolge der Argumente und 
die Wirkung einseitig oder ausgewogen dargebotener Informationen bedeut- 
sam. Wirksame Determinanten sind zudem die Reihenfolge der Informations- 
darbietung, die psychische und soziale Situation der Zuhorer und ill re Erfah- 
rungen und Vorkenntnisse gegenuber dem Einstellungsobjekt. Je genauer der 
Kommunikator seine Zuhorer kennt, um so wirksamer kann er die Konmiuni- 
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kationssituation in Richtung auf die erwiinschte Einstellungsanderang planen, 
steuem und kontrollieren. Die Einbeziehung von Gegenargumenten in abge- 
schwachter Form in die Kommunikation starkt die Widerstandskraft gegen 
Versuche, die gewonnene Einstellung zu verandern. 

Es besteht nur in Ausnahmefallen eine Konsistenz zwischen Einstellung und 
Verhalten, und zwar dann, wenn die Einstellung zu sc hr spezifischem Verhal- 
ten in selir spezifischen Situationen erfaBt wird oder wenn der Allgemeinheits- 
grad des Verhaltens dem des Einstellu ngsmaBes angeglichen wird. Da mit Hil- 
fe von EinstellungsmaBen die Einstellungen zu Handlungen, Personen oder 
Objekten meist nur selir allgemein erfaBt werden, ist demgegeniiber das regi- 
strierte Verhalten immer viel konkreter auf spezifische Personen und Objekte 
in spezifischen Situationen bezogen. 



Fragen 

1. Worm liegen die Unterschiede zwischen der Definition von Einstellung als 
Verhaltenskonstante und als latenter psychischer ProzeB? 

2. Welche Unterschiede bestehen zwischen den vier bekanntesten Skalierungs- 
verfahren zur Einstellungserfassung? 

3. Welche Vor- und Nachteile haben getarnte Techniken gegeniiber der Ver- 
wendung von Einstellungsskalen? 

4. Welche Merkmale weisen Einstellungen auf, die nur schwer zu verandern 
sind? 

5. Wie lassen sich Einstellungen durch Kommunikation wirksam andern bzw. 
gegen Beeinflussung sichern? 

6. Welche Kenntnisse sollte der Kommunikator iiber seine Zuhorer besitzen, 
urn die Kommunikationssituation so beeinflussen zu konnen, daB die er- 
wiinschten Einstellungen aufgebaut werden? 

7. Welche Zusammenhange bestehen zwischen Einstellungen und Verhalten? 

8. Welche Determinanten sind fur die Inkonsistenz zwischen Einstellung und 
Verhalten verantwortlich? 
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Kapitel VIII 

Soziale Wahrnehmung und Kognition 



Tm alltaglichen Handlungsvollzug ist jedem Menschen sofort klar, was Wahr- 
nehmung ist: Die Aufnahme der AuBenwelt, des Erfahrbaren, des Vorfindba- 
ren. In der Uberschrift wird aber schon ein Problem angedeutet, das sich bei 
jeder naheren Untersuchung des Prozesses der sozialen Wahrnehmung stellt: 
Kann zwischen Wahrnehmung und Kognition unterschieden werden? Wenn 
wir erleben, daB bereits leichte Formen von Ermudung oder eine negative 
Einstellung zum Wahrnchmu ngsobjekt die Aufnahme von AuBenreizen beein- 
flussen, oder daB wir an einem vomrteilsbehafteten Objekt Eigenschaften 
wahrnehmen, die wir sonst nicht registrieren, dann wird eine klare Trennung 
von Wahrnehmung (das, was wir wahrnehmen) und Kognition (das, was wir 
wissen und denken) fragwiirdig. Tatsachlich hat die sozialpsychologische For- 
schung der letzten Jahrzehnte so viele einschlagige Belege fur die enge Ver- 
knupfung von Wahrnehmung und Kognition gesammelt, daB es als erwiesen 
gelten kann, daB wir die Welt und die Dinge um uns herum nicht einfach vor- 
finden und so wahrnehmen, wie sie sind, sondem daB wir sie von uns aus be- 
reits kognitiv verarbeiten, z. B. klassifizieren, selektieren, verzerren, betonen 
und bewerten. 

Unter sozialer Wahrnehmung laBt sich zweierlei verstehen. Einmal kann die 
„Wahmehmung des sozialen Bereichs“ gemeint sein. Dies kann sich in einem 
sehr engen Sinne allein auf den ProzeB der Eindrucksbildung iiber die Eigen- 
schaften anderer Personen beziehen. Es ist aber auch moglich, daB die Wahr- 
nehmung von Ereignissen in sozialen Situationen, z. B. das Zurechtweisen 
eines Schulers durch den Lchrcr, mit eingeschlossen ist. Dadurch wird der Be- 
griff auf ein weites Feld zwischenmenschlicher Erfahrungen ausgedehnt. Zum 
anderen laBt sich unter sozialer Wahrnehmung die Mitbedingtheit der Wahr- 
nehmung durch soziale Faktoren verstehen. So nehmen wir z. B. Personen als 
ehrlicher und zuverlassiger wahr, wenn wir erfahren haben, daB sie von den 
Mitgliedem unserer sozialen Bezugsgruppe ebenfalls als ehrlich und zuverlas- 
sig beurteilt werden. Personen, Ereignisse und Gegenstande werden vom 
Walimehmenden, je nachdem, unter welchen sozialen Rahmenbedingungen er 
handelt, bzw. entsprechend der Einbettung der Wahmehmungsgegenstande in 
den sozialen Kontext, verschieden wahrgenommcn. 

Bei der Gewinnung verlaBlicher Eindriicke von unserer Umwelt, die iiber- 
haupt erst eine reibungslose und wirksame Interaktion erlaubt, spielen der 
ProzeB der Zuordnung (Attribution) von Eigenschaften zu Personen und die 
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Ursachenzuschreibungen (Kausalattribution) hinsichtlich beobachteter Ereig- 
nisse eine bedeutsame Rolle. 

Fur die Erforschung der sozialen Wahrnehmung ergeben sich somit folgende 
zentrale Themen und Fragestellungen: 

1. Eindrucksbildung uber andere Personen: 

Wie vollzieht sich der ProzeB der sozialen Wahrnehmu ng? Wie gelangen wir 
zu einem Eindruck uber eine andere Person? Wie laBt sich beurteilen, ob wir 
zutreffende und richtige Eindrucke von einer Person gewonnen haben? 

2. Kognitionen als determinierende Faktoren der Eindrucksbildung: 

Welche Funktionen haben Wissens- und Uberzeugungsstrukturen in dem Pro- 
zeB der sozialen Wahrnehmung? Wie kommt es zur Ausbildung von wahmeh- 
mungsbeeinflussenden Wissens- und Uberzeugungsstrukturen? Wie sind diese 
Strukturen beschaffen? 

3. AttributionsprozeB: 

Wie vollzieht sich der ProzeB der Kausalattribution? Wie beeinflussen Kausal- 
attributionen die Eindrucksbildung? 



Die Funktion der sozialen Wahrnehmung 

Der Mensch existiert nicht als isoliertes Individuum, sondern ist eingebunden 
in ein soziales System. Dies hat zur Folge, daB fur ihn nicht nur seine eigenen 
Handlungen bedeutsam sind, sondem auch die Handlungen seiner Mitmen- 
schen. Die Handlungen anderer Personen konnen sein eigenes Leben beein- 
flussen, sie konnen zum eigenen Erfolg beitragen, aber auch das Erreichen ge- 
setzter Ziele verhindern oder sogar groBes personliches Leid verursachen. Be- 
dingt durch den zentralen EinfluB, den die soziale Umwelt auf das Leben 
eines Individuums ausiibt, entsteht im Handelnden das Bedurfnis nach Kon- 
trolle des sozialen Einflusses. Die soziale Wahrnehmu ng ist insofern ein wirk- 
sames Instrument zur EinfluBkontrolle, da sie es dem Handelnden erlaubt, 
sich einen zuverlassigen Eindruck von seinen Interaktionspartnern und der so- 
zialen Umwelt zu verschaffen. Der zunachst unstrukturierte InformationsfluB, 
der von einer anderen Person ausgeht (Mirnik, Gestik, Kleidung, Handlungen 
usw.), kann im ProzeB der sozialen Wahrnehmung zu einem uberschaubaren, 
ganzheitlichen und sinnvollen Eindruck geformt werden. So werden fur den 
Handelnden die auBeren Merkmale und Verhaltensweisen seines Interaktions- 
partners sowie die ihn umgebende Umwelt verstandlich und bedeutsam. 

Fur das alltagliche Leben und Handeln des Menschen erfullt der so gewonne- 
ne Eindruck die gleiche Funktion wie die Theorie fur den Wissenschaftler. 
Aus dem Eindruck von einer bestimmten Person leiten wir Vorhersagen uber 
das zu erwartende Verhalten dieser Person ab. Diese Verhaltensvorhersagen 
oder Antizipationen geben uns AufschluB dar liber, inwieweit das Handeln des 
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Partners unseren Zielen und Erwartungen entspricht oder ihnen zuwiderlauft, 
ob das Handeln Konstanz oder Variabilitat aufweist, ob wir das Handeln des 
anderen kontrollieren konnen oder ob es sich unserer Kontrolle entzieht, ob 
bestimmte Kontrollstrategien erfolgversprechend sind, ob andere Personen das 
Verhalten unseres Interaktionspartners beeinflussen usw.. Das aktivierte Kon- 
trollverhalten kann sich einerseits auf den Interaktionspartner direkt beziehen 
oder iiber den EinfluB auf dritte Personen indirekt auf den Interaktionspartner 
einwirken. Die folgende Abbildung enthalt eine schematische Darstellung die- 
ser Vorgange. 



Kognitiver 
Bereich 
von 
Person Y 




Abbildung 7: Funktion der sozialen Wahrnehmung 



Die soziale Wahrnehmung erfiillt also fur den Handelnden dadurch eine zen- 
trale Orientierungsfunktion, daB er aufgrund des Eindrucks von seinem Ge- 
geniiber eine einigermaBen rea lis t! sche Antizipation dessen Verhaltens vor- 
nehmen kann. Diese Wahrnehmu ngs- und kognitive Verarbeitungsleistung er- 
moghcht dann eine direkte oder indirekte Verhaltenskontrolle. 
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Der ProzeR der sozialen Wahmehmung 

Nach der von Bruner und Postman (1949) entwickelten Theorie vollzieht sich 
unsere Wahmehmung in drei Schritten. Zunachst setzt sie mit einer Erwartung 
ein. Die Erwartung ist eine Art Vorbereitung und bewirkt eine Sensibilisiemng 
der Aufnahme von Sinneseindriicken aus der Umwelt wie Horen, Tasten usw. 

Die Starke und Richtung dieser Erwartung hangt von fiinf Faktoren ab: 

(1) Haufigkeit vorangegangener Bestatigungen, d. h. wie oft hat sich die Er- 
wartung unter den gegebenen Bedingungen bereits als richtig erwiesen. 

(2) Starke des monopolistischen Zuges, d. h. je kleiner in der gegebenen Si- 
tuation die Zahl der fur moghch gehaltenen Alternativen, desto starker ist die 
Erwartung, dab eine davon eintreffen wird. (3) Kognitive Einbettung, d. h. die 
gedanklichen Assoziationen, die wir mit einem bestinmiten Inhalt verbinden. 
Horen wir z. B. einen Sell re i irn Theater, verbinden wir damit andere Erwar- 
tungen, als wenn wir den Schrei auf der S trade horen. (4) Motivationale Ein- 
bettung, d. h., dab die erwartungs voile Hinwendung auf eine bestimmte Wahr- 
nehmung von unserer Motivationslage abhangt. Wenn in der Dunkelheit 
Straucher wie Menschen erscheinen, dann spielt hier sicher oft eine gewisse 
Furcht vor Gefahr mit. (5) Soziale Einbettung, d. h. die Mitbedingtheit unse- 
rer Erwartung durch soziale Faktoren wie Rolle, Schicht usw. 

Der zweite Schritt ist die Begegnung mit den Reizen der Umwelt, mit den 
Wahmehmungsstimuli. Bruner und Postman sprechen von „input of informa- 
tion from the environment" (Infoimationseingang von der Aubenwelt). 

Im dritten Schritt konmit es dann zur Uberpriifung der Stinmiigkeit von Er- 
wartung und Reiz. Sind sie nicht stimmig, wird sowohl die Erwartung rnodifi- 
ziert wie auch das Reizmaterial uminteipretiert. Damit beginnt der ganze Vor- 
gang von vorn und wird so lange fortgesetzt, bis eben eine Stinmiigkeit von 
Erwartung und Reizmaterial erreicht ist. Die vielfaltigen Moglichkeiten zur 
Uminteipretation von Reizen, von sogenannten „faktischen Gegebenheiten", 
besehrcibt neben anderen vor allem auch Asch (1952). 

Die Forschungen von Asch zur Eindrucksbildung gehoren zu den klassischen 
Untersuchungen in der Sozialpsychologie und insbesondere der sozialen 
Wahmehmung. Er ging als Gestaltpsychologe von der Annahme aus, dab der 
Gesamteindruck, der sich beim Anblick einer Person sofort bildet und der 
dem Betrachter ein Bild iiber den Charakter der beobachteten Person vermit- 
telt, nicht aus der Summation von Einzelinfoimationen entsteht, sondem sich 
als ein organisiertes Ganzes darste lit, ganz im Sinne des grundlegenden Ge- 
staltgesetzes „das Ganze ist mein - als die Summe der Teile". Mit Hilfe einer 
einfachen experimentellen Anordnung, bestehend aus vaiiablen Listen von 
Eigenschaftsbegriffen, mit deren Hilfe die Versuchspersonen eine Charakter- 
beschreibung einer fiktiven Person liefern sollten, auf die die vorgelegten 
Eigenschaften pabten, konnte er die Wirksa mk eit von vier Organisationsregeln 
bei der Eindrucksbildung nachweisen. Die Eindrucksbildung von Personen 
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wird beeinfluBt (1) von zentralen Eigenschaften und Merkmalen, weniger von 
peripheren, (2) von Kontextbedingungen, in die gegebene Eigenschaften ein- 
gebettet sind, (3) von der Reihenfolge, in der sich die Merkmale dem Wahr- 
nehmenden darbieten, und (4) bei der Eindrucksbildung wird eine Tendenz 
zur Komplettierung wirksam, d. h. bei nur wenigen verfiigbaren Informationen 
werden fehlende Informationen einfach hinzugefiigt, damit aus dem Teilein- 
druck der gewiinschte Gesamteindruck entsteht (Abele-Brehm, 1987). 

Zentrale Bestimmungsstiicke der von Bruner und Postman (1949) entwickel- 
ten „Hypothesentheorie der (sozialen) Wahrnehmung* 1 (Lilli, 1984) beziehen 
sich auf den Auspragungsgrad und die Determinanten der Hypothesenstarke. 
Mit zunehmender Hypothesenstarke nimmt die Wahrscheinlichkeit zu, daB die 
Hypothese im ProzeB der sozialen Wahrnehmung zur Anwendung kommt. 
Die Menge der die Hypothese unterstutzenden Reizinformationen nimmt mit 
zunehmender Hypothesenstarke ab, da sie keiner weiteren Bestatigung mein - 
bedarf. Bei zunehmender Hypothesenstarke muB die Menge widersprechend 
der Reizinformationen zunehmen, um sie zu widerlegen. Beziiglich der Deter- 
minanten der Hypothesenstarke ist davon auszugehen, daB eine Wahrneh- 
mungs-Erwartungshypothese um so starker ausgepragt ist, je ofter sie bestatigt 
wurde. Je groBer die Zahl der in einer Waln'nehmungssituation wirksamen 
Hypothesen, desto mein - passende Reizinformationen sind erforderlich, um 
eine davon zu bestatigen. Je starker die motivationale Unterstiitzung fur eine 
gegebene Wahmehmungs-Erwartungshypothese, eine desto geringere Menge 
an passender Reizinformation ist zu ihrer Bestatigung und eine desto groBere 
Menge an widersprechender Reizinformation ist zu ihr er Widerlegung notig. 
Je fester eine Hypothese in ein kognitives System eingefugt ist, eine desto ge- 
ringere Menge an passender Reizinformation ist zu ihrer Stutzung erforderlich 
und desto holier ist die Resistenz dieser Hypothese gegen Anderung. Je star- 
ker die kognitive Unterstiitzung fur eine Hypothese ist, desto groBer muB die 
Menge widersprechender Reizinformationen sein, um sie zu widerlegen. Je ge- 
ringer die Menge unterstutzender Reizinformationen, desto groBer die 
Wahrscheinlichkeit, daB die Reizsituation im Sinne der dominierenden Hypo- 
these interpretiert wird. Wenn passende Reizinformationen fehlen, dann kann 
die Ubereinstimmung von Mitgliedern einer Gruppe als Validierung einer Hy- 
pothese fungieren. 

Diese Annahmen der Hypothesentheorie der sozialen Wahrnehmung weisen 
schon auf die zentralen EinfluBfaktoren im ProzeB der sozialen Wahrnehmung 
hin: 

(1) Kognitive EinfluBfaktoren 

(2) Motivationale EinfluBfaktoren 

(3) Situative EinfluBfaktoren 

Der Eindruck, den eine Person von einer anderen Person bekommt, ist abhan- 
gig von ihren Kognitionen, ihrer Motivationslage und dem situativen Kontext, 
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in dem sie selbst und das Wahmehmungsobjekt sich befinden. Einige zentrale 
Aspekte dieser Ein fl uBfaktoren sollen im Folgenden naher untersucht werden. 



Kognitive Einfl uBfaktoren im ProzeB der sozialen Wahrnehmung 

Wenn man unter Kognitionen Wissens- und Uberzeugungsstrukturen versteht, 
dann ist zunachst zu fragen, welche Typen von Wissens- und Uberzeugungs- 
stmkturen auf den ProzeB der sozialen Wahrnehmung EinfluB nehmen. 

Als eine sc hr allgemeine Wissensstruktur hat sich das Menschenbild, d. h. die 
Annahmen einer Person iiber die allgemeinen Eigenschaften und das generelle 
Verhalten von Menschen, als wichtige Deteiminante herausgestellt. Wrights- 
man (1964/ 1974) kommt nach einer Analyse philosophischer, theologischer 
und sozialwissenschaftlicher Literatur zu einer Aufgliederung dieser Wissens- 
strukturen nach sechs bipolaren Dimensionen: Vertrauenswiirdigkeit vs. Nicht- 
vertrauenswurdigkeit; Willensstarke und Rationalitat vs. Willensschwache und 
Mangel an Rationalitat; Altruismus vs. Egoismus; Unabhangigkeit vs. Konfor- 
mitat; Variabilitat vs. Konstanz und Komplexitat vs. Einfachheit. Die individu- 
elle Auspragung des Menschenbildes ist einerseits abhangig von den bisheri- 
gen Lernerfahmngen im Umgang mit Interaktionspartnem und andererseits 
ist sie das Resultat des kulturspezifischen Sozialisationsprozesses. 

Interessant sind in diesem Zusammenhang auch die Experimente von Post- 
man u. a. (1948) die zeigen, daB wertbezogene Uberzeugungen einen EinfluB 
auf den Wahrnehmu ngsprozeB nehmen. Die Hypothese der Untersuchung 
lautete; Die Lange der Zeit, die zum Erkennen wertbezogener Begriffe notig 
ist, hiingt ab von der Starke der Werthaltung. Die Autoren nahmen an, daB 
der personale Wertbezug auf den Wall rnc h m u ngs vo rgang sensitivierend wirkt. 
Gemessen wurde die Zeit, die eine Person benotigt, um ein wertbezogenes 
Wort, das nur kurzzeitig dargeboten wird, zu erkennen. Vor der Wortdarbie- 
tung wurden die Versuchspersonen mit Hilfe der Allport-Vernon-Skala (All- 
port & Vernon, 1931) mit der sich die sechs auf Spranger (1924) zuruckge- 
henden Werttypen, der soziale, der theoretische, der okonomische, der politi- 
sche, der asthetische und der religiose Werttyp, erfassen lassen, daraufhin un- 
tersucht, welchem Werttyp sie entsprechen. Im Ergebnis zeigte sich, daB die 
als „theoretische Typen“ eingestuften Versuchspersonen Worte aus dem theo- 
retischen Wertbereich in der Tat schneller erkannten als Versuchspersonen mit 
z. B. einer starkeren asthetischen Werthaltung. Weiterhin ist interessant, daB 
auch die Fehler im Erkennen der Worte den EinfluB der Werteinstellung deut- 
lich machten. Oft gaben die Versuchspersonen an, ahnliche Worte aus dem 
gleichen Wertbereich erkannt zu haben. Die Autoren veimuteten, daB hier 
eine Ail „Wertresonanz“ wirksam wird. 

Eine zweite Art von Wissensstruktur beinhaltet Annahmen iiber die Zusam- 
menhange zwischen verschiedenen Personlichkeitseigenschaften. Man kann 




Der Prozefi der sozialen Wahrnehmung 



169 



davon ausgehen, daB Menschen iiber eine Art „implizite“ Personlichkeitstheo- 
rie verfiigen, die es ihnen erlaubt, aus nur wenigen, unzusammenhangenden 
oder isoliert auftretenden Informationen einen geordneten und „stimniigen“ 
Eindruck von einer Person herzustellen. Als „implizit“ muB die Personlich- 
keitstheorie so lange angesehen werden, wie sich das Individuum iiber ill re 
Strukturen und die angenommenen Zusammenhange nicht im klaren ist und 
nicht dartiber reflektiert hat. 

Wissensstrukturen, die sich auf einen bestimmten Gegenstandsbereich bezie- 
hen, werden unter deni Begriff „Schema“ zusammengefaBt. Unterscheiden 
lassen sich Schemata beziiglich eines bestinmiten Personlichkeitszuges, einer 
konkreten Person, eines Personlichkeitstypus (auch Prototyp genannt), einer 
Gruppe (Stereotyp) oder eines standardisierten sozialen Prozesses (Skript). 
Ein Schema, das mit deni Begriff „Prototyp“ bezeichnet werden kann, umfaBt 
die Eigenschaften, die einen bestimmten Personlichkeitstyp auszeichnen (z. B. 
die Fiihrerpersbnlichkeit oder der Typ des Duckmausers). Dabei konnen ver- 
schiedene Prototypen so ineinander verschachtelt sein, daB sie eine Hierarchie 
ausbilden, z. B. kann der Prototyp „Entertainer“ dem Typ der „extrovertierten 
Personlichkeit“ untergeordnet sein. Die Aktivierung prototypischer Schemata 
spielt offensichtlich in der Personenwahmehmung eine wichtige Rolle, um 
rasch ein zusammenhangendes Personlichkeitsbild aufbauen zu konnen. 

Auf bestinmite Gruppen bezogene Wissensstrukturen werden im Sinne des 
Wahmehmungsschemas als „Stereotyp“ bezeichnet (Hamilton, 1979). For- 
schungen zur Wirkung des gruppenbezogenen Stereotyps zeigten, daB Stereo- 
type, die sich auf die eigene Gruppe beziehen, komplexer sind als solche, die 
fiir AuBengruppen gelten (Park et al., 1982). Die Mitglieder der AuBengruppe 
werden als einander ahnlicher angesehen als die Mitglieder der eigenen Grup- 
pe. Da die AuBengruppe somit eher undifferenziert wahrgenommen wird, be- 
steht die Tendenz, die AuBengruppe extremer als die eigene Gruppe zu be- 
werten, sowohl in positiver als auch in negativer Richtung. Da man iiber die 
AuBengruppe meist weniger genaue und prazise Informationen besitzt als 
iiber die eigene Gruppe, entsteht eine Tendenz, sie mit allgemeineren und un- 
scharferen Begriffen zu beschreiben und weniger differenziert wahrzunehmen 
(Tajfel, 1981). Besonders deutlich laBt sich dieses an der Entwicklung und 
Stabilisierung von Vorurteilen gegeniiber Personen feststellen, die rassisch, 
kulturell oder geschlechtsbedingt unterschiedlichen Fremdgmppen angehoren. 

Hinsichtlich des Erwerbs von Wissensstrukturen kann man davon ausgehen, 
daB sie das Resultat des individuellen Sozialisationsprozesses darstellen und 
eng an den Spracherwerb und die Entwicklung des begrifflichen Denkens ge- 
bunden sind. Kelly (1955) unterstellt dem Menschen ein genuines Bediirfnis 
nach Erkenntnis: Der Mensch strebt danach, seine Umwelt zu verstehen und 
richtige Vorhersagen treffen zu konnen. Er legt sich Strukturen zurecht, die fiir 
sein Streben nach Verstandnis und Vorhersage dienlich sein konnen. SchlieB- 
lich versucht er, diese Strukturen zu validieren, d. h. auf ill re Giiltigkeit hin zu 
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tiberprtifen. Demnach geht der Mensch im Alltagsleben bei deni Versuch, Er- 
kenntnis liber sich und seine Umwelt zu gewinnen, ahnlich vor wie ein Wis- 
senschaftler. 

Nach Bourne et al. (1979) sind eher die positiven Konsequenzen, die sich fur 
den Handelnden aus dem Einsatz bestimmter Wissensstrukturen im ProzeB 
der sozialen Wahrnehmung ergeben, dafiir verantwortlich, daB sie beibehalten 
und verfestigt oder verandert und verworfen werden. Nach ihnr liegt dem Er- 
werb von Wissensstrukturen ein LernprozeB zugmnde, der sich in drei Schrit- 
ten vollzieht: Der Mensch entwickelt bestinmite Zusammenhangsstrukturen 
iiber zu beobachtende Sachverhalte, die zunachst hypothetischen Charakter 
haben. Diese Zusammenhangsstrukturen werden mit Hilfe eigener Erfahrun- 
gen auf ill re Stimnrigkeit hin gepriift. Wenn der Gebrauch soldier Zusammen- 
hangsstrukturen zu positiven Konsequenzen fiihrt, werden sie beibehalten, 
wenn sich negative Konsequenzen ergeben, werden die Zusammenhangsstruk- 
turen verworfen und durch neue ersetzt. 

Das Entstehen sozialer Stereotype wird nach Hamilton (1981) durch die Wir- 
kung „illusionarer Koixelationen" begiinstigt. Diese kommen dann zustande, 
wenn der Zusammenhang zwischen zwei Merkmalen iiberschatzt wird und zu- 
denr die Merkmalstrager selten in Erscheinung treten. So laBt sich die weit 
verbreitete Meinung, Auslander neigten starker als Einheinrische zur Krimina- 
litat, statistisch meist nicht belegen, doch sorgt die Jllusionare Korrelation“ 
fur die Beibehaltung dieses Fehlurteils. Eine personliche Begegnung mit Aus- 
landem ist relativ selten, andererseits genieBen kiiminelle Handlungen in der 
offentlichen Meinung einen hohen Attraktivitatswert, und kiiminelle Auslan- 
der passen in das Bild, das iiber abgelehnte Frenrdgruppen besteht. 

Bei der Frage nach der Funktion von Wissensstrukturen in der Eindrucksbil- 
dung kann man zunachst allgenrein feststellen, daB die einzelnen Wissens- 
strukturen eine Art Theorie darstellen, die das Individuunr einsetzt, um 
schnell einen ganzheitlichen Eindruck von seiner sozialen Umwelt zu gewin- 
nen. Der Eindruck erlaubt dann eine schnelle Antizipation des Verhaltens der 
Interaktionspartner. 

Die Funktion von Schemata als zentrale Bestandteile von Wissensstrukturen, 
womnter Prototypen, Stereotypen, Skripts und auf einzelne Personen bezoge- 
ne Kognitionen verstanden werden, lassen sich in folgenden vier Punkten be- 
schreiben: 

1. Schemata zentrieren unsere Aufmerksamkeit auf bestinmite Aspekte der 
sozialen Umwelt. Sie bestinrmen, welche Informationen aufgenonmien werden 
und welche zu vernachlassigen sind. Wenn z. B. jemand ein Restaurant betritt, 
um darin zu essen, so wird in ihm aufgrund der bisher gewonnenen Erfahrun- 
gen in diesem Handlungsfeld das Schema „Essen ini Restaurant 14 aktiviert. 
Dies besteht aus der Beschreibung der Prozesse, die im Zusammenhang mit 
„Essen im Restaurant" bedeutsam sind. So enthalt dieses Schema beispiels- 




Der Prozefi der sozialen Wahrnehmung 



171 



weise die Infomiation, daB man sich zunachst nach deni Betreten des Restau- 
rants einen Tisch auszusuchen hat und die Garderobe aufhangt. Die Aufmerk- 
samkeit richtet sich also zunachst auf die Anordnung der Tische, auf die An- 
zahl der an den Tischen sitzenden Personen, auf unbesetzte Tische und auf die 
Moglichkeiten, seine Garderobe abzulegen. Andere Informationen treten 
demgegeniiber in den Hintergrund, z. B. die Kleidung der Gaste, die Speisen 
und Getranke, die sie zu sich nehmen, die Verfiigbarkeit von Zeitungen und 
Illustrierten oder die Haarfarbc des Kellners. 

2. Schemata legen fest, wie die aufgenommene Information zu interpretieren 
ist. Aktiviert beispielsweise eine Person in einem Beobachter einen bestimm- 
ten Prototyp, so liefert dieser Prototyp dem Beobachter einen ganzheitlichen 
Eindruck von der fremden Person. Wenn beispielsweise der Prototyp „extro- 
vertierte Personlichkeit“ aktiviert wird, so entsteht im Beobachter ein ganz- 
heithcher Eindruck von der Person, d. h. er sieht in ihr einen offenen, zugang- 
lichen, mitteilsamen und freundlichen Menschen, der von sich aus auf seine 
Umwelt zugeht. Erzahlt diese Person z. B. etwas iiber eigene Familienproble- 
me, so interpretiert der Beobachter diese Information auf dem Hintergrund 
seines soeben gewonnenen ganzheitlichen Wissens von dieser Person. Da der 
Beobachter aufgrund seines Schemas weiB, daB „extrovertierte Personen“ sehr 
konmiunikationsfreudig sind, ninmit er an, daB nicht der Leidensdruck, son- 
dern eher die ihm eigene Gesprachsfreudigkeit ihn dazu motiviert, so personli- 
che AuBerungen zu machen. Wurde demgegeniiber vorher der Prototyp „in- 
trovertierte Personlichkeit“ aktiviert, so gewinnen dieselben AuBerungen einen 
ganz anderen Stellenwert: Der Beobachter ninmit an, daB die berichteten fa- 
miliaren Probleme sehr gravierend sein miissen und der Leidensdruck einen 
hohen Grad erreicht haben muB, wenn sein Partner iiber so private Dinge mit 
ihm spricht. 

3. Schemata emioglichen uns, Verhaltensweisen anderer Personen vorwegzu- 
nehmen. Wurde im Beobachter der Prototyp „extrovertierte Personlichkeit“ 
aktiviert, so fulirt das bei ihm zu der Annahme, daB es nicht sein - schwer sein 
wird, mit dem Partner ins Gesprach zu konnnen, von ihm etwas iiber seine 
Ansichten und Meinungen zu erfahren und mit ihm eine angenehme Zeit zu 
verbringen. 

4. Schemata erleichtern das Abrufen und Wiedererinnem von Infoimationen 
iiber unsere soziale Umwelt, da die Schemata Infoimationen als sinnvolle, 
stmkturierte Ganzheit speichern. So laBt sich beispielsweise eine Zahlenreihe, 
die durch die Addition von „2“ stmkturiert ist (2, 4, 6, 8, 10, . . .). oder die 
Buchstabenfolge in dem bedeutungshaltigen Wort „Mensch“ leichter einpra- 
gen und wiedererinnem als eine unstrukturierte Zahlenreihe (3, 4, 8, 11, 25, 
. ..) oder eine sinnlose Buchstabenfolge (m, 1, t, p, k, n). 

Zusammenfassend ist also festzustellen, daB der Eindruck, den sich eine Per- 
son von ihrem Interaktionspartner macht, im wesentlichen von dem Schema 
bestimmt wird, das im Beobachter aktiviert wurde. Welches Schema aktiviert 
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wird, hangt davon ab, wie sc hr das Wall inch mu ngsobjekt den Personen ahn- 
lich ist, die bisher das Schema aktiviert haben, es hangt von der Motivationsla- 
ge des Beobachters ab und von den situativen Kontextbedingungen. Die 
Funktion der impliziten Persbnlichkeitstheorie besteht fiir den Beobachter 
darin, von wahrgenommcnen Persbnlichkeitseigenschaften auf andere Merk- 
male der Person zu schlieBen. Er kann damit also seinen Informationsstand 
iiber die Eigenschaften der beobachteten Person erheblich erweitern und Zu- 
sammenhangsstrukturen zwischen sonst unverbundenen Einzelinformationen 
herstellen. 



Motivationale EinfluBfaktoren im ProzeB 
der sozialen Wahrnehmung 

Einen bedeutsamen EinfluB auf die Aktivierung von Wissensstrukturen und 
die Art des eingesetzten Schemas haben die aktuelle Motivationslage und die 
iiberdauernden Motive der Person. Ziele und Motive des Wahrnehmenden 
leiten die Suche nach Informationen und bestimmen den Inhalt dessen, was 
spater wiedererinnert werden kann (Showers & Cantor, 1985). 

Zudem ist die Wahrnehmung und Bewertung von Berichten und Meinungen 
anderer Personen zu sozialen Ereignissen abhangig von Einstellungen, Werten 
und Motiven des Wahrnehmenden. Versteht man unter Motiv eine hochgene- 
ralisierte Wertungsdisposition zur Ausfiihrung bestinmiter Handlungen und 
zur Wahrnehmung und Bewertung spezifischer Ereignisse und Sachverhalte, 
dann zeigen schon die bereits klassischen Untersuchungen von Postman et al. 
(1948) iiber die weiter oben berichtet wurde, welche Bedeutung Motiven bzw. 
Wertungsdispositionen in der sozialen Wahrnehmung zukommt. 

So konnten in junster Zeit Vallone et al. (1985) zeigen, daB pro-israehsch ein- 
gestellte Personen amerikanische Berichte iiber Massaker wahrend des ara- 
bisch-israelischen Konflikts anders beurteilten als pro-arabische Beurteiler. 
Beide Gruppen empfanden zudem die Berichterstattung als unfair, ubertrie- 
ben und unzutreffend, wobei sie ill re eigene Einstellung zur Grundlage der 
Bewertung verwendeten. 

Leistungsmotivierte Personen nehmen Personen, die zur Leistungsbewertung 
berechtigt sind, um so kompetenter wain - , je wohlwollender und bestatigender 
diese auf die erbrachte Leistung reagieren und je holier der zu erwartende Ge- 
winn aus der Leistungsbewertung eingeschatzt wird. Wenn der Leistungsbe- 
werter die Leistung neutral oder negativ beurteilt, wird er als wenig kompe- 
tenter Beurteiler wahrgenommen und bewertet. 

Es besteht eine Tendenz, den Opfern von Verbrechen und Unfallen eine Mit- 
schuld an dem Ungliick zuzuschreiben, da nur so die Uberzeugung aufrechter- 
halten werden kann, daB es in der Welt gerecht zugeht. Diese Tendenz nimmt 
allerdings deutlich ab, wenn der Beurteiler erwartet, daB ihm das gleiche 
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Schicksal widerfaliren kann wie dem Ungliicksopfer (Sorrentino et al., 1974) 
und wenn der Beurteiler sich in die Lage des Opfers einfiihlt. 



Situative EinfluBfaktoren im ProzeB der sozialen Wahrnehmung 

Situative Faktoren, die einen EinfluB auf die soziale Wahrnehmung bzw. Akti- 
vierung von Wissensstrukturen ausiiben, lassen sich gmppieren nach dem 
Aspekt der zeitlichen Reihenfolge, in der die Informationen auftauchen, der 
Art der auftretenden Informationen, dem Kontext, in dem die Informationen 
auftreten und der Vorerfahrung iiber das beobachtete Objekt. 

Wie schon erwahnt hatte bereits Asch (1952) beobachtet, daB Informationen, 
die zuerst aufgenommen werden, das Bild von einer zu beurteilenden Person 
bestinmien und alle weiteren Informationen beeinflussen (primacy-effect). Of- 
fensichtlich aktivieren die Erstinfomiationen ein Schema, das dann bestimmt, 
welche weiteren Informationen aufgenommen werden und wie diese Informa- 
tionen zu verarbeiten sind. Der „primacy-effect“ tritt aber keineswegs zwangs- 
laufig auf, denn er ist unwirksam, wenn der Beobachter vor einer zu voreiligen 
und nur auf Erstinformationen beruhenden Beurteilung gewarnt wird 
(McGuire, 1985). Wird der InformationsfluB, den der Beurteiler iiber eine an- 
dere Person erhalt, durch bestimmte Ereignisse unterbrochen, entstehen also 
zwei Informationsbldcke, dann tritt zudem ein sogenannter „recency-effect“ 
auf. Dieser bewirkt, daB die zuletzt erhaltenen Informationen den Eindruck 
und das Urteil des Beobachters bestinmien. 

Hinsichtbch der Art der dargebotenen Informationen kommt der Zentralitat 
von Eigenschaften groBe Bedeutung zu, wie ebenfalls schon Asch (1956) 
nachgewiesen hatte. Zentrale Eigenschaften wie z. B. „warm/kalf ' beeinflus- 
sen den Gesamt eindruck von einer Person aber nur dann nachhaltig, wenn sie 
in der impliziten Persdnlichkeitstheorie des Beobachters fur die zu beurteilen- 
de Dimension bedeutsam sind. So wirkt das Eigenschaftspaar „warm/kalt“ bei 
der Beurteilung der Hilfsbereitschaft oder der sozialen Umganglichkeit einer 
Person eindruckspragend, nicht jedoch bei der Beurteilung ihrer Sportlichkeit. 

Fur den Walimehmenden besonders auffallige positive oder negative Eigen- 
schaften einer Person erzeugen in ihm ein insgesamt positives oder negatives 
Persdnlichkeitsbild. Dies kommt zustande durch die Wirkung des sogenannten 
„Ausstrahlungseffekts“, auch „Halo-Effekt“ genannt. Ein Merkmal hat Aus- 
wirkungen auf viele andere Merkmale einer Person und laBt schlieBlich die 
Gesamtpersdnlichkeit in einem eher positiven oder negativen Licht erschei- 
nen. Nach dem Konzept der implizierten Persdnlichkeitstheorie kann ange- 
nommen werden, daB das implizite Persdnlichkeitsbild des Beobachters so be- 
schaffen ist, daB positive Eigenschaften mit anderen positiven bzw. negative 
mit anderen negativen Eigenschaften verbunden sind. Nach dem Schema- 
Konzept laBt sich vermuten, daB positive Infomiationen ein Schema des „gu- 
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ten Menschen“ bzw. negative Informationen ein Schema des „bosen Men- 
schen“ aktivieren, aus dem dann SchluBfolgerungen gezogen werden iiber wei- 
tere gute bzw. bose Eigenschaften der beobachteten Person. 

Weiterhin ist die soziale Wahrnehmung abhangig von den Kontextbedingun- 
gen, die den Informationen zugrunde liegen, und von der Wahrscheinlichkeit 
ill res Auftretens. Personen werden beurteilt nach dem sozialen Kontext und 
dem jeweiligen Handlungszusammenhang, in dem sie tatig sind. Kontextinfor- 
mationen werden zum Verstandnis der an Personen zu beobachtenden Merk- 
male und Verhaltensweisen genutzt. So kann derselbe mimische Ausdruck, 
beispielsweise ein leicht angedeutetes Lacheln, in unterschiedlichen sozialen 
Situationen unterschiedlich interpretiert werden, namlich als Ermunterung 
oder als Geringschatzung. Wenn zur Interpretierung der gewonnenen Infor- 
mationen auch die unmittelbar vorausgegangenen Handlungen herangezogen 
werden, so konzentriert sich der Beobachter doch im Regelfall auf den mo- 
mentanen, unmittelbaren Handlungskontext, aus dem er seine Eindriicke ge- 
winnt. Das kann dazu fuhren, daB wichtige Infoimationen iiber die Vorge- 
schichte des beobachteten Ereignisses oder Objekts vemachlassigt werden, 
oder daB z. B. die Wahrscheinlichkeit des Auftretens eines wichtigen Merk- 
mals falsch eingeschatzt wird. 

Tversky und Kahneman (1980) fiihrten dazu ein Experiment durch, in dem 
sie ihren Versuchspersonen eine angebliche Zufallsauswahl von Personlich- 
keitsbeschreibungen vorlegten. Sie sollten beurteilen, ob die beschriebene Per- 
son Rechtsanwalt oder Ingenieur sei. Zusatzlich erhielten die Versuchsperso- 
nen Angaben iiber die statistische Wahrscheinlichkeit, mit der die Personlich- 
keitseigenschaften auf die Beschreibung eines Rechtsanwaltes bzw. eines Inge- 
nieurs zutreffen. Die Versuchspersonen orientierten sich bei ihren Personlich- 
keitsbeschrcibungen ausschlieBlich am Inhalt der vorgegebenen Personlich- 
keitseigenschaften, nicht jedoch an den statistischen Walirschcinlichkeiten. In 
diesem Zusammenhang haben die Forschungen iiber Urteilsheuristiken 
(Strack, 1985) viele Erkenntnisse dariiber erbracht, wie Individuen vorgehen, 
wenn sie unter eingeschrankten Bedingungen, wie z. B. zu wenige Informatio- 
nen, holier Komplexitatsgrad der Aufgabe und Zeitdruck, Infoimationen auf- 
nehmen und zu Urteilen verarbciten miissen. Insbesondere konnten eine Fiille 
von Ursachen fur systematische Urteilsverzerrungen aufgedeckt, beschrieben 
und hinsichtlich Hirer Wirkungen auf den ProzeB der Wahrnehmungs- und 
Urteilsbildung analysiert werden. 

Die Wirkung vorausgehender Schema-Aktivierung auf die Eindrucksbildung 
soil an einem Experiment von Higgins et al. (1977) demonstriert werden. Die 
Untersuchung ging von folgender Fragestellung aus: Wie beeinflussen Vorin- 
formationen die Eindrucksbildung bei einem Beobachter beziiglich eines nicht 
klar charakterisierten Walmiehmungsobjekts? Dabei muBte der Beobachter 
durch entsprechende Instmktionen davon iiberzeugt werden, daB die Vorin- 
formationen sich nicht direkt auf das Beobachtungsobjekt bezogen, obwohl 
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die gegebenen Informationen prinzipiell auf das Beobachtungsobjekt anwend- 
bar waren. Es wurde angenommen, dab die vorherige Konfrontation eines Be- 
obachters mit bestimniten Personliclikeitseigenschaften zur Aktiviemng von 
Schemata fiihrte, die diese Eigenschaften reprasentierten. Dies sollte die 
Wahrscheinlichkeit erhohen, dab der Beobachter die aktivierten Schemata be- 
nutzte, wenn er im folgenden ein Beobachtungsobjekt zu charakterisieren hat- 
te. Die Wahrscheinlichkeit des Einsatzes der aktivierten Schemata sollte dann 
erhoht sein, wenn das Beobachtungsobjekt mehrdeutig war und sich fur die 
Anwendung der aktivierten Schemata eignete. Werden also Beobachter zu- 
nachst mit Bezeichnungen von positiven Eigenschaften konfrontiert, so cha- 
rakterisieren sie vermutlich im folgenden eine nicht eindeutig beschriebene 
Person als positiv. Werden sie dagegen mit Bezeichnungen von negativen 
Eigenschaften konfrontiert, so sollten sie die Person negativ charakterisieren. 

Das Experiment bestand aus zwei Teilen, von denen die teilnehmenden Stu- 
denten glaubten, dab sie nicht miteinander zu tun hatten. Im ersten Teil wur- 
den die Studenten mit Personliclikeitseigenschaften konfrontiert, wobei die er- 
ste Halfte der Gruppe positive Personliclikeitseigenschaften zusammen mit 
Fiillwbrtern genannt bekam, und die zweite Halfte der Gruppe negative 
Eigenschaften. Anschliebend wurden die Studenten, gebeten, eine Person zu 
charakterisieren, die ihnen in einem kurzen Bericht als Abenteurertyp so 
mehrdeutig und unklar beschrieben wurde, dab prinzipiell sowohl positive als 
auch negative Personliclikeitseigenschaften auf sie angewandt werden konnten. 
Anschliebend wurden die abgegebenen Personenbeschreibungen danach beur- 
teilt, ob in ihnen die zu beurteilende Person positiv, negativ oder ausgewogen 
bewertet wurde. 

Die Resultate lassen eine Bestatigung der Vemiutungen erkennen: Die Kon- 
frontation mit positiven Bezeichnungen zieht significant haufiger positive Cha- 
rakterisierungen der Person nach sich als negative. Die Konfrontation mit Be- 
zeichnungen von negativen Eigenschaften Hi hit zu signifikant haufiger auftre- 
tenden negativen Charakterisierungen. 

Hinsichthch der Wirkung von Schemata labt sich aufgmnd dieser und ahnli- 
cher Untersuchungen feststellen: Es spricht einiges dafiir, dab die Konfronta- 
tion mit Personliclikeitseigenschaften Schemata aktiviert, die diese Eigenschaf- 
ten reprasentieren. Diese Aktivierung erhoht die Wahrscheinlichkeit, dab sol- 
che Schemata bei der Wahrnehmung von Personen eingesetzt werden. Est eine 
Person nicht eindeutig zu interpretieren und sind diese Schemata prinzipiell 
auf diese Person anwendbar, so besteht die Tendenz, diese aktivierten Sche- 
mata bei der Eindrucksbildung uneingeschrankt zu nutzen. 
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Attribution und Kausalattribution 

Wenn bisher mehr nach den Bedingungen, Prozessen und Wirkungen der In- 
formationsaufnahme gefragt wurde, so soil nun die Aufmerksamkeit starker 
auf die Verarbeitung der gewonnenen Informationen gerichtet werden. 

Unter Attribution versteht man in der Sozialpsychologie allgemein den Inter- 
pretationsprozeB, durch den ein Individuum beobachteten und erfalircncn so- 
zialen Ereignissen und Handlungen Griinde zuschreibt, damit sie in eine ver- 
standliche und akzeptable Zusammenhangsstruktur eingeordnet werden kon- 
nen. Die Erforschung der Kausalattributionen zielt auf die Beschreibung und 
Analyse von Ursachenzuschreibungen unter verschiedenen situativen Bedin- 
gungen von uberdauernden Attributionsmustem, Schemata und Kategorien, 
die zur Erklarung von Ereignissen und Handlungen verwandt werden. 

Die Attributions- und besonders die Kausalattributionsforschung geht zuriick 
auf Heider (1958) der annahm, daB der Mensch bei Walirnehinu ngs- und Be- 
wertungsvorgangen von der Uberzeugung ausgeht, daB Ereignisse und Hand- 
lungen bestimmte Ursachen haben. Der Wahmehmende ordnet den auftreten- 
den Ereignissen sofort und ohne langwierige Voriiberlegungen bestimmte Ur- 
sachen zu, die dann dariiber entscheiden, wie die Ereignisse bewertet werden 
und wie auf sie reagiert wird. So kann eine beobachtete Handlung (z. B. eine 
Hilfeleistung) sehr unterschiedlich bewertet werden, je nachdem welche Griin- 
de fur i hr Auftreten angenommen werden. Die Hilfeleistung kann als Resultat 
der Hilfsbereitschaft des Heifers aufgefaBt und damit uneingeschrankt positiv, 
sie kann aber auch als Resultat einer Belohnungserwartung des Heifers inter- 
pretiert und dann weniger positiv bzw. eher negativ bewertet werden. 

Schon Heider unterschied zwischen einer Dispositionsattribution und einer Si- 
tuationsattribution. Beim Vorliegen einer Dispositionsattribution nimmt das 
Individuum an, daB die Ursache fur ein Ereignis in der Person selbst liegt, 
weshalb in diesem Fall auch haufig von internaler Attribution gesprochen 
wird. Bei der Situationsattribution wird die Ursache fur das beobachtete Er- 
eignis in auBerhalb der Person liegenden, z. B. situativen Bedingungen vemiu- 
tet, weshalb diese Form der Attribution haufig auch als externale Attribution 
bezeichnet wird. In der Forschung und Theoriebildung zur Attribution hat 
diese Unterscheidung bis heute eine zentrale Bedeutung. 

Die Attributionsforschung im Rahmen der sozialen Wahmehmung konzen- 
trierte sich zunachst auf zwei Theorien, die Attributionstheorie von Kelley 
(1967) und die Theorie der korrespondierenden Inferenz von Jones und Davis 
(1965). 

1. Die Attributionstheorie von Kelley beschreibt die Beziehung zwischen ver- 
fiigbaren Informationen und der daraus erschlossenen Kausalattribution, in- 
dem sie angibt, bei welcher Infoimationsgrundlage welche Attribution gewahlt 
wird. Kelley ging bei seinen Untersuchungen von einer Standardsituation aus, 
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in der ein Handelnder (z. B. ein Lehrer) gegeniiber einer anderen Person 
(z. B. einem Schuler) in einer bestimmten Situation (z. B. Mathematikunter- 
richt) eine spezifische Handlung ausfiihrt (z. B. tadeln). Ein unbeteiligter Be- 
obachter hatte anschliebend anzugeben, weshalb so und nicht anders gehan- 
delt wurde (Kausalattribution). Nach Kelley sollten sich drei Attributionstypen 
unterscheiden lassen, namlich (1) Personenattribution (die Ursachen der 
Handlung liegen im Handelnden selbst), (2) Entitatsattribution (die Ursachen 
der Handlung liegen im Objekt der Handlung) und (3) Umstandsattribution 
(die Ursachen der Handlung liegen in den situativen Umstanden). Weiterhin 
unterschied Kelley zwischen drei verschiedenen Arten von Informationen, auf 
die der Beurteiler zuriickgreifen kann: (1) Konsens-Infoimationen: Das sind 
Informationen liber das Verhalten anderer Personen in derselben Situation, 
wobei ein holier Konsens dann vorliegt, wenn sich diese anderen Personen wie 
der Handelnde verhalten. (2) Konsistenz-Infoimationen: Solche Informatio- 
nen liegen dann vor, wenn der Beobachter we ill, dab der Handelnde sich ge- 
geniiber dem Handlungsobjekt in unterschiedlichen Situationen konsistent 
verhalt. (3) Bestimmtheits-Informationen: Hierbei handelt es sich um Infor- 
mationen liber das Verhalten des Handelnden in bezug auf andere Handlungs- 
objekte. Ein holier Grad an Bestimmtheit liegt dann vor, wenn der Handelnde 
gegeniiber verschiedenen Objekten unterschiedliche Handlungen ausfiihrt. 

Aufgmnd der Unterscheidung der drei Attributionstypen und der drei Infor- 
mationstypen formulierte Kelley als Kern seiner Theorie folgende Hypothe- 
ses 

1. Eine Personenattribution erfolgt dann, wenn der Konsens niedrig, die Kon- 
sistenz hoch und der Bestimmtheitsgrad niedrig sind. Entsprechend der er- 
wahnten Standardsituation ist dies immer dann der Fall, wenn andere Lehrer 
den Schiller beim Erreichen des definierten Leistungswertes nicht bestrafen, 
wenn der Lehrer auch andere Schiller beim Erreichen dieses Leistungswertes 
bestraft und wenn er bei niedrigen Leistungsergebnissen aus anderen Lei- 
stungsbereichen ebenfalls mit Tadel reagiert. 

2. Eine Entitatsattribution erfolgt dann, wenn der Konsens hoch, die Konsi- 
stenz hoch und die Bestimmtheit hoch sind. Dies ist dann der Fall, wenn auch 
andere Lehrer beim Erreichen des definierten Leistungsergebnisses den Schii- 
ler tadeln, wenn immer und unter alien Umstanden getadelt wird und wenn 
gute Leistungen gelobt bzw. befriedigende Leistungen nicht eigens betont wer- 
den. 

3. Eine Umstandsattribution erfolgt dann, wenn die Konsistenz niedrig ist. 
Dies trifft fiir den Fall zu, dab der Lehrer eine erbrachte Leistung lobt oder ta- 
delt, je nachdem wie leistungsfbrderlich oder leistungsbehindernd die situati- 
ven Bedingungen (z. B. Priifungssituation, Hausarbeitssituation) waren. 

In einer Reihe von Untersuchungen konnten diese Hypothesen empirisch im 
wesentlichen bestatigt werden (McArthur, 1976). Liegen allerdings nur unkla- 
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re Informationsmuster vor, so wird die Handlung einer bestimmten Kombina- 
tion der drei besehriebenen Attributionstypen zugeordnet. Falls der Beobach- 
ter nur so wenige Informationen erhalt, dab er nicht iiber alle diese relevanten 
Infomiationstypen verfiigen kann, nimmt Kelley an, dab er kausale Schemata 
zur Attribution einsetzt. Unter kausalen Schemata versteht er dabei Wissens- 
strukturen iiber die Zusammenhange zwischen mehreren interagierenden kau- 
salen Faktoren und deren Wirkung. In unserer Standardsituation konnte ein 
solches kausales Schema in der Wissensstruktur iiber „faule Schiiler" oder 
„unbegabte Schiiler“ bestehen. 

2. Die Theorie der korrespondierenden Inferenz von Jones und Davis (1965) 
versucht zu erklaren, nach welchen Prinzipien Kausalattributionen dann 
durchgefiihrt werden, wenn nicht geniigend Informationen iiber Konsens, 
Konsistenz und Bestimmtheit verfiigbar sind. Dies ist immer dann der Fall, 
wenn der Beobachter fiir seine Kausalattributionen auf die Beobachtung einer 
einzelnen Handlungssequenz angewiesen ist. Er besitzt also nur Informationen 
iiber die Handlung einer Person in einer bestimmten Situation. Die Theorie 
soil nun Auskunft dariiber geben, nach welchen Kriterien der Beobachter das 
Verhalten einer Person unter diesen Bedingungen beurteilt, um zu einer zu- 
treffenden Ursachenzuschreibung zu gelangen. Weiterhin soil geklart werden, 
wie diese Beurteilungen ausfallen miissen, damit der Beobachter zu dem 
Schlub gelangt, dab der Handelnde nur so und nicht anders handeln konnte, 
da er fiir diese Ail von Handlung aufgrund seiner Einstellung, seiner Person- 
lichkeitseigenschaften, seiner Leistungsfahigkeit usw. disponiert ist. Diesen At- 
tributionstyp bezeichnen Jones und Davis als korrespondierende Inferenz. Un- 
ter Beriicksichtigung der Bewertung einer Verhaltensweise als sozial er- 
wiinscht, des Ausmabes an Wahlfreiheit, das der Handelnde besitzt, und der 
Konsequenzen des Verhaltens fiir den Handelnden selbst sowie der Konse- 
quenzen aus alternativen Handlungsweisen, formulieren Jones und Davis fol- 
gende zentrale Aussagen ihrer Theorie: 

Die Wahrscheinlichkeit, dab ein Beobachter eine korrespondierende Inferenz 
durchfiihrt, z. B. in Form der Uberzeugung, dab der Handelnde sich deshalb 
aggressiv verhalt, weil er aggressiv ist, wird dann besonders hoch sein, wenn 
die ausgefiihrte Verhaltensweise zu Effekten fiihrt, die durch alternative Ver- 
haltensweisen nicht erreicht werden konnen, wenn die soziale Erwiinschtheit 
der Verhaltensweise gering zu veranschlagen ist und wenn der Beobachter 
glaubt, dab der Handelnde sein Verhalten frei wahlen konnte. Wenn also ein 
Schiiler einem anderen Schiiler ohne ersichtlichen Grund ins Gesicht schlagt 
und ihn dabei erheblich verletzt, dann ist dies ein unerwiinschtes Verhalten, 
das vom Schiiler freiwillig ausgefiihrt wurde und einen spezifischen Effekt 
(Verletzung des Gesichts) zur Folge hat. Dieser Handlungsverlauf fiihrt beim 
Beobachter zu einer spezifischen Schlubfolgerung (korrespondierende Infe- 
renz) iiber den Zusammenhang von Handlungseffekt (Verletzung) und Hand- 
lungsursachen (Intentionen bzw. Disposition der Person in Richtung auf Ag- 
gressivitat). 
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1st der Beobachter von den Folgen der Handlung selbst betroffen, so beein- 
flussen zwei weitere motivationale Faktoren die Wahrsehcinlichkeit fur eine 
korrespondierende Inferenz. Der erste Faktor besteht in der hedonistischen 
Relevanz, d. h. in dem AusmaB, in dem die Handlung fiir den Beobachter po- 
sitive oder negative Konsequenzen hat. Der zweite Faktor bezieht sich auf den 
Grad der persbnlichen Betroffenheit, d. h. auf das AusmaB, in dem der Beob- 
achter die Handlung als intentional auf sich gerichtet erfahrt. Je groBer die he- 
donistische Relevanz und die personliche Betroffenheit sind, desto wahr- 
scheinlicher werden korrespondierende Inferenzen durchgefiihrt. Wenn sich al- 
so die aggressive Schiilerhandlung sogar noch in Anwesenheit des Klassenleh- 
rers vollzieht, dann wird sich der Eindruck von der aggressiven Schiilerperson- 
lichkeit noch verstarken. 



Attributionsverzerrung 

Die vorgestellten Attributionstheorien betrachten das nach Erklarungen su- 
chende Individuum weitgehend als ein nach Rationalitatskriterien vorgehendes 
Informationsverarbeitungssystem. Diese vermeintliche Rationalitat ist aller- 
dings durchaus liickenhaft, da sowohl motivationale Faktoren als auch kogniti- 
ve Unzulanglichkeiten das rationale Kalkiil des Attributionsprozesses maBgeb- 
lich beeinflussen bzw. storen. Die so entstehenden spezifischen Attributions- 
tendenzen, werden im folgenden beschrieben werden. 

Die Attributionsforschung hat zunachst einmal einen „fundamentalen Attribu- 
tionsirrtum“ aufgedeckt, der in der Tendenz des Beobachters besteht, den 
EinfluB des Handelnden auf bestimmte Ereignisse zu iiberschatzen und situa- 
tive EinfluBfaktoren zu vemachlassigen (Ross, 1977). Dies laBt sich dadurch 
erklaren, daB der Beurteiler offensichtlich einer Art „Intemalitatsnorm“ folgt, 
die ihn zu der Uberzeugung fiihrt, daB Menschen immer fiir ihre Handlungs- 
ergebnisse selbst verantwortlich sind. Zudem ist die Aufmerksamkeit des Be- 
obachters auf den Handelnden als Aktionszentrum konzentriert. Die handeln- 
de Person hebt sich gleichsam als Figur vor dem diffusen Hintergrund der si- 
tuativen Kontextbedingungen ab, so daB der Beobachter wichtige EinfluBfak- 
toren aus der Umgebung des Handelnden nicht bemerkt. 

Wahrend also der Beobachter die Tendenz besitzt, das beobachtete Verhalten 
als Folge der Persbnlichkeitseigenschaften des Handelnden anzusehen, neigt 
der Handelnde selbst dazu, sein Verhalten durch situative Kontextbedingun- 
gen determiniert einzuschatzen (Jones et al., 1971). Dieser Akteur-Beobach- 
terunterschied laBt sich, wie bereits bemerkt, einmal dadurch erklaren, daB der 
Handelnde vor allem die Ereignisse um sich herum, also die Situation, wahr- 
ninmit, der Beobachter dagegen sich auf die handelnde Person konzentriert. 
Hinzu kommt, daB Handelnder und Beobachter iiber unterschiedliche Infor- 
mationen verfiigen. So hat der Beobachter oftmals keine Information iiber die 
Vergangenheit des Handelnden und seine bisherigen Erfahrungen und stiitzt 
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sich bei seinen Erklarungen auf das, was in der augenblicklichen Handlungssi- 
tuation zu beobachten ist. Der Handelnde dagegen kann zur Interpretation 
seines Verhaltens fruhere Erlebnisse und Erfahrungen hinzuziehen und dabei 
womoglich zu dem SchluB kommen, daB sein jetziges Verhalten weitgehend 
durch fruhere und durch gegenwartige Umwelteinflirsse detemiiniert ist. 

Die Attributionsunterschiede zwischen Handelndem und Beobachter verrin- 
gern sich, wenn es dem Beobachter gelingt, sich in den Handelnden hineinzu- 
versetzen (Empathiebeziehung), da sich damit die Wahrsehcinliehkeit erhoht, 
Informationen iiber situative EinfluBfaktoren zu gewinnen und zu einer Situa- 
tionsattribution zu gelangen. Weiter kann der Handelnde sich selbst als Hand- 
lungszentrum beobachten, was die Wahrsehcinliehkeit fur Dispositionsattribu- 
tionen erhoht. Zudem hat sich gezeigt, daB Erwartungen hinsichtlich eines be- 
stimmten Handlungsresultats die besehriebenen Attributionstendenzen rnodifi- 
zieren konnen. Wenn erwartet wird, daB eine Handlung zu einern positiven 
Ergebnis fiihrt, so sehrcibt sich der Handelnde mehr Verantwortung zu und 
folgt dem Konzept der internalen Attribution, wohingegen bei Erwartung 
eines negativen Ergebnisses die Tendenz zur Situationsattribution zunimmt. 
Der Beobachter dagegen fiihrt ein in gleicher Situation erzieltes Handlungser- 
gebnis im Falle eines erwarteten positiven Effekts weniger auf den Handeln- 
den selbst zuriick, d. h. die Tendenz zur Dispositionsattribution ist schwacher, 
sondern macht eher situative Faktoren fur das Handlungsergebnis verantwort- 
lich (Harvey et al., 1974). 

Je starker in einer Beobachtungssituation die bereits besehricbenc hedonisti- 
sche Relevanz und der Grad der personlichen Betroffenheit ausgepragt sind, 
urn so wahrscheinlicher treten beini Beobachter Dispositionsattributionen auf. 
Diese Tendenz zur starkeren Dispositionsattribution des Beobachters laBt sich 
auch schon dann feststellen, wenn der Beobachter lediglich erwartet, daB er 
mit dem Handelnden zukiinftig interagieren muB. 

In weiteren Untersuchungen hat sich gezeigt, daB Beobachter verstarkt Situa- 
tionsattribuierungen vornehmen, wenn der zeitliche Abstand zwischen der 
Handlung und der vorgenommenen Attribution groBer wird. Dies kann darauf 
zuriickgefiihrt werden, daB in der Erinnerung sich Figur (Handelnder) und 
Hintergmnd (situative Bedingungen) inmier mehr angleichen und einander 
ahnlicher werden. Fur die Auswirkung dieses Zeitfaktors auf die Attribution 
kann allerdings auch das Bediirfnis nach Vorhersagbarkeit und Kontrolle 
fremden Verhaltens verantwortlich sein, dem eine Dispositionsattribution ent- 
spricht und das schwacher wird, wenn mehr iiber vergangenes als iiber gegen- 
wartiges Verhalten nachgedacht wird. 

Interessant ist schlieBhch noch die Feststellung von Gergen et al. (1982) daB 
es zwar logisch betrachtet keine „wirkliche“, also letzte Ursache fur ein beob- 
achtetes Verhalten geben kann, da jede Ursache wieder auf dahinterliegende 
Ursachen zuriickgefiihrt werden kann und somit eine nahezu endlose Ursa- 
chenkette beschrcibbar ist, daB aber aus Griinden der ZweckmaBigkeit an der 
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Existenz von „wirklichen“ Ursachen festgehalten wird. In der Gesellschaft 
null.) das Konzept der ,,wirklichen“ Ursachen schon deshalb aufrechterhalten 
werden, darnit verbindliche Uberzeugungen uber Grundlagen des sozialen Zu- 
sammenlebens, wie sie in Begriffen wie ,,soziale Verantwortlichkeit“, „Gerech- 
tigkeit", „Gegenseitigkeit“ zum Ausdruck kommen, und darnit verbindliche 
soziale Systeme wie das Rechtssystem mit Konzepten von „Schuld“ und „Siih- 
ne“ oder das Familiensystem mit dem Konzept der „gegenseitigen Hilfelei- 
stung“, aufrechterhalten werden konnen. 



Zusammenfassung 

Unter sozialer Wahrnehmung kann man einmal die Eifassung von Gegenstan- 
den, Ereignissen und Merkmalen bezeichnen, die zum Bereich des sozialen 
Verhaltens gehoren, worunter insbesondere dem ProzeB der Eindrucksbildung 
uber Eigenschaften anderer Personen groBe Aufmerksamkeit zukommt. Zum 
anderen kann man darunter die Mitbedingtheit der Wahrnehmung durch so- 
ziale Faktoren verstehen. Die Aufnahme von Informationen und die Bildung 
von Eindrucken uber andere Personen und uber soziale Sachverhalte ist eine 
notwendige Voraussetzung fur eine wirksame Kontrolle unserer sozialen Um- 
welt. 

Der ProzeB der sozialen Wahrnehmung wird im wesentlichen bestimmt von 
Wissensstrukturen (Kognitionen), motivationalen Faktoren und situativen 
Merkmalen. Die Wissensstrukturen (Schemata, implizite Persdnlichkeitstheo- 
rien usw.) werden im Laufe der Sozialisation erworben, und durch ihre An- 
wendung auf den uns umgebenden, zunachst unstrukturierten Informations- 
fluB gelangen wir zu ganzheitlichen und strukturierten Eindrucken, an denen 
sich unser Handeln orientieren kann. 

Welche Wissensstrukturen zur Wahrnehmung und Interpretation der sozialen 
Umwelt herangezogen werden, hangt wesentlich ab von motivationalen Fakto- 
ren, wobei Werte, Einstellungen, Ziele und gmndlegende Uberzeugungen, 
z. B. der Glaube an eine gerechte Welt, eine bedeutsame Rolle spielen. Wei- 
tere Detemiinanten der sozialen Wahmehmung sind situative Merkmale wie 
die Reihenfolge, Zentralitat, die Angleichung von Informationen in Richtung 
auf eine insgesamt positive bzw. negative Bewertung, die Kontextbedingungen 
und verallgemeinerbare bzw. auf das Wahmehmungsobjekt anwendbare Vor- 
erfalirungen. 

In der sozialen Wahmehmung sind Kausalattributionen fur die Zuordnung 
von Ursachen zu Ereignissen verantwortlich. Die attribuierten Ursachen be- 
stimmen, wie die entsprechenden Ereignisse inteipretiert werden und wie auf 
diese Ereignisse reagiert wird. Der AttributionsprozeB wird durch die Theorie 
von Kelley (1967) und Jones und Davis (1965) beschrieben, die bestimmte 
Verknupfungsregeln zwischen Informations- und Attributionsmustern formu- 
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lieren. Die Wahl des spezifischen Attributionsmusters fur ein bestimmtes Er- 
eignis hangt ab von der Quantitat und Qualitat der verfugbaren Informatio- 
nen, der Rolle des Attribuierenden als Handelnder oder Beobachter, den mo- 
tivationalen Faktoren wie hedonistische Relevanz und Grad der personlichen 
Betroffenheit, den Interaktionserwartungen und dem zeitlichen Abstand zwi- 
schen beobachtetem Ereignis und vorgenommener Attribution. Die Attribu- 
tion der ,,wirklichen“ Ursachen erweist sich aus logischen Grunden als proble- 
matisch, wird aber aus pragmatischen Grunden beibehalten, damit verbindli- 
che Normen, Regeln und Strukturen des menschlichen Zusammenlebens auf- 
rechterhalten werden konnen. 



Fragen 

1. Welches sind zentrale Frage- und Problemstell ungen der Erforschung sozia- 
ler Wahrnehmungsprozesse? 

2. Welche Funktion kommt den Erwartungen im ProzeB der 'sozialen Wahr- 
nehmung zu? 

3. Nach welchen Organisationsregeln vollzieht sich die interpersonale Ein- 
drucksbildung? 

4. Welche kognitiven Faktoren beeinflussen den WahrnehmungsprozeB? 

5. Wie laBt sich der EinfluB motivationaler Faktoren auf die soziale Wahmeh- 
mung erkennen? 

6. Welche Funktion haben Urteilsheuristiken? 

7. Worin unterscheiden sich die Attributionstheorien von Kelley (1967) und 
Jones & Davis (1965)? 

8. Wodurch entstehen Attributionsverzermngen? 
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Kapitel IX 

Soziale Attraktion 



Einer der fur die Erforschung von sozialer Attraktion bedeutendsten Sozial- 
psychologen (Berscheid, 1985) beschlieBt einen Uberblicksartikel iiber den 
aktuellen Forschungsstand zu diesem Teilbereich der Sozialpsychologie rnit 
der Feststellung, dab menschliches Verhalten nur dann vollstandig verstanden 
werden kann, wenn genaue Kenntnisse iiber die Dynamik inteipersonaler At- 
traktion vorliegen. Fiir die Analyse psychischer Prozesse im menschlichen 
Verhalten und in der sozialen Interaktion ist zweifellos ein fundiertes Wissen 
um die Wirksamkeit der Bedingungen, Verlaufsprozesse und Effekte von in- 
teipersonaler Attraktivitat von zentraler Bedeutung. 



Definition und Aspekte 

Die Alltagssprache kennt eine Fiille von Begriffen, mit denen wir zum Aus- 
druck bringen, welche Beziehung wir zu anderen Menschen haben (lieben, be- 
wundern, gefallen), wie andere Menschen auf uns wirken (sympathisch, ehr- 
lich, wamiherzig) und welche Gefiihle andere Personen in uns hervorrufen 
(Geborgenheit, Freude, Erregung). Wir verfiigen dariiber hinaus iiber ein 
komplexes und fein abgestuftes Repertoire nicht-sprachlicher Verhaltens- und 
Reaktionsformen (Mimik, Fomien des Blickkontakts, Gestik), mit denen wir 
versuchen, interpersonale Kontakte zu initiieren, zu regulieren und zu kontrol- 
lieren. Zudem sind wir fiir verbale und nicht-verbale Signale der Zuneigung 
und Ablehnung durch andere Personen hochst sensibel, nehmen sie wahr, be- 
werten sie und nutzen sie als Basis eigenen interaktiven Verhaltens. 

Im Abschnitt iiber die soziale Motivation wurde bereits auf die zentrale Be- 
deutung des AnschluBmotivs fiir das menschliche Feben hingewiesen. Dabei 
war schon die komplexe Interaktionsstruktur anschluBmotivierten Verhaltens 
aufgefallen, besonders in ihrer Bedeutung zur Erreichung individueller Ziele, 
als Quelle von positiver Verstarkung, als Moglichkeit zur Selbstbewertung, zur 
Orientierung und zur Herstellung sozialer Beziehungen und schlieBlich zur 
Furchtreduktion. 

Bereits in alltaglichen zwischenmenschlichen Beziehungen lassen sich verschie- 
dene Formen der interpersonalen Attraktion beobachten, die dadurch charak- 
terisiert sind, daB sie eine auf den Interaktionspartner gerichtete, positiv be- 
wertete Orientiemng, Einstellung und Intentionalitat besitzen. Interpersonale 
Attraktion liegt dann vor, wenn zwischen Personen eine Tendenz zur Anna- 
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herung und zum Umgang miteinander beobachtbar ist und wenn die Eigen- 
schaften und Handlungen der beteiligten Personen einen gegenseitigen Beloh- 
nungswert besitzen. Interpersonale Attraktion ist ein sog. hypothetisches Kon- 
strukt, das nicht direkt beobachtbar ist, sondern nur iiber seine Auswirkungen 
auf das Verhalten der Interaktionspartner erfaBt werden kann. Zu unterschei- 
den sind verschiedene Formen der sozialen Attraktion entsprechend der Qua- 
litat der bestehenden Beziehung: 

(1) Fliichtige und kurzzeitige Beziehungen zwischen Personen, die bei den 
Partnem einen positiven Eindruck hinterlassen und evtl. das Bediirfnis nach 
einer wiederholten Begegnung verstarken, (2) Freundschaftsbeziehungen und 
(3) Fiebesbeziehungen. 

Nachdem die sozialpsychologische Forschung sich zunachst vorrangig rnit Un- 
tersuchungen der sozialen Attraktion in fliichtigen und kurzfristigen Begeg- 
nungssituationen befaBt hat, die relativ leicht unter experimentalpsychologi- 
schen Bedingungen hergestellt und analysiert werden konnten, hat sich die 
neuere Attraktionsforschung verstarkt den beiden anderen Attraktionsformen 
zugewandt (Mikula & Stroebe, 1977; Huston & Fevinger, 1978). Dadurch wur- 
de nicht nur ein Wechsel der Untersuchungsmethoden von labor-experimen- 
tellen zu feld-experimentellen Methoden in naturlichen Alltagssituationen er- 
forderhch, sondem der Untersuchungsgegenstand wurde immer komplexer. 
Die Untersuchungen zeigten schon bald, daB spezifische Personenmerkmale 
nicht allein als Ursache fur interpersonale Attraktion angesehen werden kon- 
nen, sondern daB Personen, eingebunden in interdependente Beziehungen zu 
anderen Personen, Objekten und Situationen, mit ihren Erfahrungen, Zielen 
und Erwartungen die zentrale Rolle im ProzeB der Attraktionsbildung spielen. 
Auch findet sich hier die in der sozialpsychologischen Forschung haufig zu be- 
obachtende Tendenz, von der Analyse einseitiger Ursache -Wirkungsbeziehun- 
gen zur Analyse von Wechselwirkungsvorgangen in den Sozialbeziehungen 
uberzugehen. Wenn dieses Vorgehen den in alltaglichen und in naturlichen so- 
zialen Situationen ablaufenden Prozessen auch eher gerecht wird und so zu 
verlaBlicheren wissenschaftlichen Erkenntnissen fulircn kann, diirfen aber die 
damit zugleich gegebenen Schwierigkeiten der wissenschaftlichen Bewaltigung 
von Komplexitat und der Analyse multifaktoriell bedingter sozialer Prozesse 
nicht ubersehen werden. 



Entstehungsbedingungen interpersonaler Attraktion 

In den Forschungen zur AnschluBmotivation stehen zwar die Analyse der Ur- 
sachen fur das Bediirfnis nach sozialem AnschluB und das Erkennen der 
Moglichkeiten der Bediirfnisbefriedigung durch soziale Interaktionsprozesse 
im Vordergrund, doch hat sich schon friih gezeigt, daB Personen nicht wahllos 
auf andere Personen zugehen und mit ihnen interagieren. Personen wirken auf 
ill re soziale Umwelt unterschiedlich anziehend, ihr Attraktionsgrad fureinan- 
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der variiert betrachtlich. Die Erfassung attraktionsfordernder Merkmale von 
Personen unter den Bedingungen der Erstbegegnung bzw. in kurzfristigen und 
interaktionsarmen Begegnungssituationen war zunachst das vorrangige Ziel 
der experimented betriebenen Attraktionsforschung. Es lieBen sich dabei die 
folgenden zentralen Determinanten fur soziale Attraktion bestimmen: raumli- 
che Nahe, Ahnlichkeit von Werten, Einstellungen und Personlichkeitseigen- 
schaften, physisches Erscheinungsbild, Kompetenz, positiv bewertete Person- 
lichkeitseigenschaften und Sympathie. 

Die raumliche Nahe hat sich als ein wichtiges Merkmal fur das Zustandekom- 
men zwischenmenschlicher Annaherung erwiesen. So fand bereits Festinger 
(1950) daB Studenten in einem Studentenwohnheim sich vor allem zu Perso- 
nen hingezogen fiihlen, die in demselben Wohnheim und auf derselben Etage 
wohnen. Personen, die raumlich nahe beieinander leben, begegnen sich ofter, 
konnen somit haufiger miteinander interagieren, so daB sich allein dadurch ihr 
jeweiliger Attraktivitatsgrad erhoht („mere-exposure“-Hypothese von Zajonc, 
1974). Allerdings lehrt bereits die Alltagserfahrung, was auch in sozialpsycho- 
logischen Studien nachgewiesen werden konnte, daB die Attraktivitat eines 
haufig auftretenden Reizes oder Ereignisses nur dann zuninmit oder auf ho- 
hem Niveau stabil bleibt, wenn noch nicht alle Merkmale des Reizes klar er- 
faBt sind und noch ein gewisser Grad an UngewiBheit besteht. Nicht allein die 
Haufigkeit der Begegnung mit einer noch unbekannten Person ist also ent- 
scheidend, sondern die Qualitat der in der Begegnung bereits gewonnenen 
bzw. noch unklar gebliebenen Eindriicke. Es laBt sich auch nachweisen, daB 
oft nicht die physische (raumliche) Nahe, sondem die funktionalen Beziehun- 
gen, z. B. die psychische Erreichbarkeit eines Interaktionspartners als Ursache 
fur die soziale Attraktion wirkt. Wenn sich in Studentenwohnheimen Bewoh- 
ner einer Etage oder eines Wohnblocks besonders attraktiv finden, so kann 
das sc hr wohl damit zusammenhangen, daB sie sich haufig sehen, Interaktions- 
moglichkeiten also ohne viel Anstrengung und Aufwand muhelos zu haben 
sind, doch konnten noch weitere und vielleicht wirksamere Faktoren hinzu- 
konmien. Es ist hochst wahrschcinlich, daB sich in Studentenwohnheimen Per- 
sonen finden, die ein holies MaB an sozialer und personaler Ahnlichkeit, be- 
dingt durch Geschlecht, Alter, sozio-okonomischen Status, Herkunftsfamilie, 
Religion, politische Einstellung usw. besitzen, wodurch die psychische und so- 
ziale Distanz verringert wird. Hinsichthch des AusmaBes an korperlicher Nahe 
bzw. Distanz, die in einer Interaktionssituation von den Partnem akzeptiert 
und positiv bewertet wird, bestehen spezifische, kulturell gepragte Verhaltens- 
regeln, die bei ihrcr MiBachtung eine Reduzierung der sozialen Attraktion zur 
Folge haben. 

Die Ahnlichkeit von Werten, Einstellungen und Personlichkeitseigenschaften 
als Ursache fur den Grad der erlebten interpersonalen Attraktion ist ein empi- 
risch gut gesicherter Tatbestand. In zahlreichen Feld- und Laborstudien hat 
sich gezeigt, daB beim Vorliegen von Ahnlichkeit die Attraktion erhoht, bei 
Unahnlichkeit reduziert ist. So lieB beispielsweise Newcomb (1961) von Stu- 
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denten, die einander nicht kannten, vor ihr em Eintreffen am Studienort einen 
Einstellungs- und Werte-Fragebogen ausfiillen und wahrend ihres Zusammen- 
lebens im Studentenwohnheim mehrfach soziometrische Befragungsdaten er- 
heben, aus denen sich der Grad gegenseitiger Sympathie und Freundschaft er- 
mitteln lieB. Einstellungs- und Wertahnlichkeit korrelierten deutlich mit dem 
AttraktionsmaB. Byme (1971) lieB von seinen Personen zunachst einen Ein- 
stellungsfragebogen ausfiillen. Einige Zeit spater gab er ihnen mehrere, bereits 
ausgefiillte Fragebogen von fremden Personen mit dem Auftrag einzuschatzen, 
wie sympathisch und attraktiv diese Personen fiir sie sein konnten. Die Ant- 
worten in den vorgelegten, bereits ausgefiillten Fragebogen wurden dabei so 
manipuliert, daB sie den befragten Personen in unterschiedlichem AusmaBe 
ahnlich waren. Auch bei diesem gegeniiber Newcomb vollig andersartigen ex- 
periment ellen Vorgehen zeigten sich hohe Ubereinstimmungen zwischen Ahn- 
lichkeit und eingeschatzter Attraktivitat. Dieser Zusammenhang konmit nach 
Byrne dadurch zustande, daB wir die wahrgenommene Ahnlichkeit mit ande- 
ren Personen als Hinweis darau f deuten, daB wir die soziale Realitat richtig in- 
terpretieren, und daB Personen, die uns diese Richtigkeit bestatigen, fiir uns 
einen hohen Attraktivitatswert besitzen. 

Wenn sornit auch das Sprichwort „Gleich und gleich gesellt sich gem“ in der 
sozialpsychologischen Forschung eine Bestatigung findet, so bleibt noch das 
entgegengesetzte Sprichwort „Gegensatze ziehen sich an“ zu erklaren. Tat- 
sachlich gibt es eine Reihe von Untersuchungen, die sich mit der komplemen- 
taren Bedeutung von Werten, Einstellungen und Personlichkeitsmerkmalen 
fiir die interpersonale Attraktion befaBt haben. Die zum Teil widerspriichli- 
chen Befunde lassen vermuten, daB die Wirksa mk eit von Ahnlichkeit oder 
Komplementaritat auf die interpersonale Attraktion davon abhangt, wie stark 
der jeweilige Zusammenhang als belohnend und zur Erreichung der gesetzten 
Ziele forderlich erlebt wird. Mikula (1977) meint: „Daher erscheint es nicht 
sinnvoll, davon zu sprechen, daB der Ahnlichkeit oder der Komplementaritat 
an sich eine Bedeutung als Attraktionsdeteiminanten zukommt, sondem rich- 
tiger ist es zu sagen, daB jede bei den Partnern bestehende Konstellation von 
Personlichkeitsmerkmalen und Bediirfnissen EinfluB auf die entstehende At- 
traktion nehmen kann; ob dies der Fall ist und in welche Richtung der EinfluB 
geht, wird davon abhangen, ob sie die Veiwirklichung angestrebter Ziele der 
Partner fordert oder hemmt“ (S. 26). 

So lieB sich nachweisen, daB unahnliche Personen, die sich in einem er- 
wiinschten Zustand befinden und die iiber wertvolle Ressourcen verfugen, an 
Attraktivitat gewinnen, wohingegen Personen in einem beklagenswerten Zu- 
stand oder in einer unterprivilegierten Stellung an Attraktivitat einbuBen. Al- 
lerdings konnen schon geringfiigige Veranderungen die attraktivitatsschwa- 
chende Wirkung von Unahnlichkeit auflieben, wenn z. B. Personen mit Ein- 
stellungs- und Wertdifferenzen die Moglichkeit haben, iiber diese Unstimmig- 
keiten miteinander zu diskutieren gegenseitige Abstimmungen vorzunehmen 
oder ein Verstandnis fiir die Position des Partners zu gewinnen. 
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Eine weitere, aus vielen alltaglichen Eifahrungen gut bekannte Determinante 
interpersonaler Attraktion ist das physische Erscheinungsbild. Physisch attrak- 
tive Personen werden positiver beurteilt und als Interaktionspartner mein - be- 
vorzugt als weniger attraktive Personen. Welche Merkmale an einer Person 
den physischen Attraktivitatsgrad bestimmen, hangt wesentlich von kulturellen 
Normen ab: Berscheid und Walster (1974) vermuten, dab ein kulturell ge- 
pragtes Attraktivitatsstereotyp, wie z. B. „was schon ist, ist auch gut“, und die 
Moglichkeit, Liber die Interaktion mit physisch attraktiven Personen das eigene 
Prestige zu steigem, fur den beobachteten Zusammenhang verantwortlich 
sind. Untersuchungen haben gezeigt, dab der Zusammenhang zwischen physi- 
scher und personlicher Attraktivitat nicht linear, sondem umgekehrt u-foimig 
verlauft, d. h. sowohl wenig attraktive als auch hoch attraktive Personen wer- 
den nicht besonders bevorzugt, wohl aber Personen mit einem mittleren bis 
hohen Attraktivitatsgrad. Seln - attraktive Personen konnen verstarkt Unterle- 
genheitsgefiihle beim Interaktionspartner auslosen, und zudem besteht bei ih- 
nen die Gefahr der Zuriickweisung. Diese Risiken sind geringer zwischen Per- 
sonen mit einem aim lichen Grad an physischer Attraktivitat. Besonders in den 
Beziehungen zwischen gegengeschlechtlichen Partnern unter den Bedingungen 
der Erstbegegnung ist das physische Erscheinungsbild eine zentrale Determi- 
nante fur die Ausbildung der interpersonalen Attraktion. 

Ahnlich wie bei der physischen Attraktivitat wirkt auch die wahrgenommene 
Kompetenz einer Person zwar grundsatzlich attraktivitatserhohend, doch ver- 
lauft diese Beziehung auch hier nicht lineai - . Erweckt eine Person den Ein- 
druck, seln - kompetent zu sein, so wird sie durch das Auftreten kleiner Fehler 
und Mibgeschicke noch attraktiver. Eine weitere, wichtige Einflubvariable ist 
das Selbstwertgefiihl der beurteilenden Person. Ist ihr Selbstwertgefiihl auf 
einem mittleren Niveau angesiedelt, so steigern kleine Inkompetenzen selir fa- 
higer Personen deren Attraktivitat. Ist jedoch das Selbstwertgefiihl gering oder 
sehr stark ausgepragt, so verringern solche Inkompetenzen die interpersonale 
Attraktion. Eine mogliche Erklamng fur diese Befunde bietet die Annahme, 
dab Personen mit einem hohen Selbstwertgefiihl sich mit kompetenten Part- 
nern identifizieren wollen und Personen mit einem niedrigen Selbstwertgefiihl 
in besonders kompetenten Personen Ideale verwirklicht sehen mbchten. Auf- 
grund der gezeigten Kompetenzmangel kann die beobachtete Person fur keine 
der beiden Gruppen die gestellten Erwartungen erfiillen, was zur Ve it in ge- 
rung der interpersonalen Attraktion fiihrt. Besitzt der Beobachter demgegen- 
iiber ein mittleres Selbstwertgefiihl, so konnen die beobachteten Kompetenz- 
mangel die Kompetenzunterschiede zwischen den Interaktionspartnem verrin- 
gem, was dazu fuhrt, dab die inteipersonale Attraktivitat der beobachteten 
Person ansteigt. 

Die Attraktion hangt auch davon ab, welche Personlichkeitseigenschaften je- 
mand besitzt, wobei positive Eigenschaften attraktiver sind als negative. Un- 
tersuchungen von Clore (1978) deuten darauf hin, dab Personlichkeitseigen- 
schaften auch im Hinblick auf die Konsequenzen dieser Eigenschaften fur die 
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Interaktion des Beurteilers mit deni Beurteilten bewertet werden. Es laBt sich 
feststellen, daB Personliclikeitseigenschaften dann die interpersonale Attrakti- 
vitat erhohen, wenn der Wahrnehmende aus den beobachteten Eigenschaften 
schlieBt, daB eine Interaktion mit dem Partner positive Konsequenzen nach 
sich zieht. 

Die Vermutung, daB der Partner einem Sympathie entgegenbringt, steigert 
ebenfalls die wahrgenommcnc inteipersonale Attraktivitat. 

Zur Erklarung der hier berichteten Befunde iiber die Entstehungsbedingun- 
gen und Determinanten interpersonaler Attraktion wurden im wesentlichen 
vier in der Sozialpsychologie weit verbreitete Theorien angewandt, die Ba- 
lance-Theorie, die Verstarkungstheorie, die Austauschtheorie und die Theorie 
der distributiven Gerechtigkeit. Die Balance-Theorie von Heider (1977) for- 
dert, daB dann, wenn beide Interaktionspartner in der Beurteilung bestimmter 
Personen, Objekte und Ereignisse iibereinstimmen, sie fiireinander an Attrak- 
tivitat gewinnen, weil sich so ein ausbalanciertes, storungsfreies und harmoni- 
sches Interaktionsgefiige herstellen laBt. Nach dem verstarkungstheoretischen 
Ansatz (Clore & Byme, 1974) losen am Interaktionspartner wahrgenommene, 
bestimmte positiv bewertete Personliclikeitseigenschaften, Ahnlichkeiten von 
Werten und Einstellungen und wahrgenommene situative Bedingungen ange- 
nehme Gefiihle aus, die entsprechend dem Prinzip des klassischen Konditio- 
nierens so mit dem Interaktionspartner verbunden werden, daB in der Folge- 
zeit bereits die Anwesenheit des Partners diese Gefiihle hervorruft. Der Inter- 
aktionspartner gewinnt somit an Attraktivitat, weil er als Quelle und Verursa- 
cher positiver Gefiihlsregungen erfahren wird. Entsprechend dem austausch- 
theoretischen Erklamngsansatz (Thibaut & Kelley, 1978) bewerten zwei Part- 
ner ill re Interaktionen hinsichtlich der fur sie entstehenden Kosten und Ertra- 
ge. Demnach wird Person A fur eine Person B um so attraktiver, je holier 
der Ertrag abziiglich der investierten Kosten aus der Interaktion fur Person B 
ist. Person A vergleicht demgegeniiber den aus der Interaktion fur sich zu zie- 
henden Gewinn mit dem aus anderen moglichen Interaktionen zu erwarten- 
den Gewinn („Vergleichsniveau fiir Alternative") und wird dann mit der In- 
teraktion zufrieden sein, wenn der Gewinn ilircn subjektiv festgelegten Min- 
destsollwert iiberschreitet. Sollten jedoch die erwarteten Gewinne aus anderen 
Interaktionen den tatsachlich erreichten Gewinn aus der Interaktion mit Per- 
son B iiberschreiten, so steigt die Wahrscheinlichkeit, daB Person A die Inter- 
aktionsbeziehung mit Person B abbricht. Der Grad der interpersonalen At- 
traktivitat hangt demnach also wesentlich von den Gewinnerwailungen der 
Interaktionspartner ab. Nach der Theorie der distributiven Gerechtigkeit 
(Walster u. a., 1978) erfassen die Personen nicht nur ihre eigenen Kosten und 
Ertrage aus einer Interaktion, sondern auch die Hires Interaktionspartners. Eine 
Person empfindet eine Interaktion dann als ungerecht, wenn sie zu dem 
SchluB kommt, daB sich ihr Ertrag-Kosten-Verhaltnis von dem des Interak- 
tionspartners deutlich unterscheidet. In diesem Falle entsteht das Bediirfnis, 
Gerechtigkeit wiederherzustellen, und zwar durch eine Andemng der tatsach- 
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lichen Kosten und Ertrage oder durch eine Andemng der Bewertung von Ko- 
sten und Ertragen. Entsprechend dieser Theorie ist die inteipersonale Attrak- 
tion eines Partners um so groBer, je gerechter Kosten und Gewinne in der In- 
teraktionsbeziehung verteilt sind. 

Die verschiedenen Theorien betonen jeweils unterschiedliche Aspekte des In- 
teraktionsprozesses, wie kognitive, emotionale und interaktionale Faktoren 
und sind deshalb nicht in der Lage, eine befriedigende Erklarung fur die Ent- 
stehung von interpersonaler Attraktion zu liefem. Die Vorteile der balance- 
theoretischen, verstarkungstheoretischen und austauschtheoretischen Modelle 
bestehen darin, daB sie einen weiten Bereich von Phanomenen zu erklaren 
versuchen, doch geht dies nur auf Kosten der Prazision und Differenziertheit. 
Eine, der Komplexitat, der Entstehung und Wirkung interpersonaler Attrak- 
tion gerechtwerdende Theorie, die zudem noch in der Lage ist, die Wirkung 
der vielfaltigen Determinanten im Verlauf des Interaktionsprozesses zu erkla- 
ren, ist bisher nicht in Sicht. 



Freundschaft und Liebe als Formen interpersonaler Attration 

Die bisher berichteten Untersuchungen zur inteipersonalen Attraktion wurden 
bei Erstbegegnungen zwischen bisher einander unbekannten Personen oder an 
kurzfristig und oft allein zum Zwecke der wissenschaftlichen Analyse stattfin- 
denden Interaktionsszenen durchgefuhrt. Wenn dabei auch wichtige Erkennt- 
nisse iiber die Entstehung interpersonaler Attraktion gewonnen werden konn- 
ten, so sind diese nicht ohne Einschrankung auf inteipersonale Attraktionsfor- 
men iibertragbar, bei denen eine andere Qualitat der personlichen Beteiligung 
und Betroffenheit vorliegt, wie z. B. bei Freundschaft und Liebe. Nach Rubin 
(1973) laBt sich das inteipersonale Beziehungskonzept „Freundschaft“ durch 
die Beziehungskomponenten ,Zuneigung‘ und ,Achtung‘ und das der ,Liebe‘ 
durch die Beziehungskomponenten ,B indung (attachment)', Jntimitat' und 
,Sorge fur das Wohl des Partners' kennzeichnen und von anderen Beziehungs- 
formen unterscheiden. 

Untersuchungen iiber die Wirkung von Freundschaftsbeziehungen auf die in- 
terpersonal Attraktion und das Verhalten der Partner zueinander zeigen im 
wesentlichen folgende Resultate: 

1. Freunden wird im Unterschied zu Bekannten mehr Verantwortung fur gute 
und weniger Verantwortung fur schlechte Taten zugeschrieben. 

2. Freunde werden bei Leistungsbewertungen und Arbeitszuteilungen bevor- 
zugt. 

3. Bei Belohnungsaufteilungen unter Freunden geht es gerechter zu als bei 
Aufteilungen unter Bekannten. 
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Assertive Selbstprasentations-Taktik: 
(sich behauptende 
Selbstprasentations-Taktik) 


Defensive Selbstprasentations-Taktik: 
(sich verteidigende 
Selbstprasentations-Taktik 




Der Akteur versucht iiber eine (positive) 
Selbstdarstellung das Publikum so zu beein- 
drucken, daB seine soziale Macht vergroBert 
wird und eigene Interessen und Wunsche 
vom Publikum erfiillt werden. 

Ingratiation (Schmeicheln): 

Self-enhancing communication (Kommuni- 
kation mit dem Ziel, sich selbst oder andere 
zu erhohen) 

Other-enhancing communication 
Opinion conformity (Meinungskonformitat) 
Favourdoing (nett zu anderen sein) 
Intimidation (einschiichtem) 

Supplication (hilfsbediirftig erscheinen) 
Self-Promotion (kompetent und intelligent 
erscheinen) 

Entitlements (verbal Leistungen herausstel- 
len) 

Enhancements (eigene Leistungen iiberbe- 
werten) 

Social Identity (sich mit einer anerkannten 
Gruppe identifizieren) 

Basking in Reflected 

Glory Blasting (rivalisierende Gruppen/Per- 
sonen abwerten) 

Exemplification (sich als beispielhaft, mora- 
lisch und integer darstellen) 




Der Aktuer versucht zu verhindem oder zu- 
mindest einzuschranken, daB er beim Publi- 
kum an Ansehen verliert. 

Predicaments and Face- Work 

(sich aus einer miBlichen Lage herauswin- 

den) 

Excuses (sich als nicht verantwortlich hin- 
stellen) 

Justifications (sich rechtfertigen) 

Disclaimers and Self-handicapping (andere 
liber eventuelle spatere eigene MiBerfolge 
informieren) 

Apologies (sich entschuldigen) 




Assertive Selbstreprasentations-Strategie 
(sich behauptende 
Selbstprasentations-Strategie) 


Defensive Selbstprasentations-Strategie: 
(sich verteidigene 
Selbstprasentations-Strategie) 




Der Akteur ist bemiiht, eine langfristig giil- 
tige gute Reputation zu erwerben, die liber 
verschiedene und unterschiedliche Situatio- 
nen hinweg wirksam ist. 

Competence or Expertise (kompetent bzw. 
als Experte erscheinen) 

Attractiveness (sich als attraktiv und liebens- 
wert darstellen) 

Status and Prestige (status-, prestigebehaftet, 
elitar auftreten) 

Credibility and Trustworthiness (sich als 
glaubwiirdig und vertrauenswiirdig darstel- 
len) 

Self-disclosure (sich anderen gegenliber off- 
nen, erschlieBen) 




Der Akteur ist bemiiht, ein Bild von sich zu 
vermitteln, wonach er - auch liber verschie- 
dene und unterschiedliche Situationen hin- 
weg - nicht in vollem AusmaB fur sein 
Handeln verantwortlich zu machen ist. 
Helplessnes and Anxiety (sich als hilflos und 
angstlich darstellen) 

Alcoholism and Drug Addiction (alkohol- 
oder drogensiichtig werden, als Ausdruck 
der Nichtiibemahme von Verantwortung) 
Symptoms of Mental Illness (Ubernahme 
der Rolle des „Geisteskranken“, vor allem 
bei Patienten in Krankenanstalten) 











Abbildung 8: Systematik der Selbstprasentation nach Tedeschi u. a. (1985) 
(zitiert nach Mummendey/Bolten, 198.5, S. 60-61) 
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Die jeweils angewandte und vorherrschende Beeinflussungstechnik richtet sich 
nach den individuellen Fahigkeiten und Erfahrungen und den handlungswirk- 
samen situadven Bedingungen. 

Zwei Formen des „impression management" sind in der Sozialpsychologie be- 
reits seit langem bekannt, wenn sie auch nicht unter diesem Thema behandelt 
wurden: Der Faktor der sozialen Erwiinschtheit und die Methode des Ein- 
schmeichelns. 

Soziale Erwiinschtheit tritt immer dann auf, wenn eine Person, z. B. in der 
Rolle der Versuchsperson in einem Experiment, sich so verhalt wie sie glaubt, 
daB die soziale Umwelt, z. B. der Versuchsleiter, Beobachter oder andere Ver- 
suchsteilnehmer es wunscht. So werden Untersuchungsergebnisse erhebhch 
verzerrt, wenn die Versuchspersonen iiber das Untersuchungsziel und die Un- 
tersuchungshypothesen informiert sind oder sich aufgmnd spezifischer Hin- 
weisreize bei ihnen eine entsprechende Erwartung entwickelt. Dieser oft nur 
schwer zu kontrollierende Effekt der sozialen Erwiinschtheit laBt sich mit dem 
Konzept des „impression management" gut erklaren. Die Versuchsperson ver- 
sucht, sich in den Augen des Versuchsleiters, anderer Personen oder ,der Wis- 
senschaft 4 als ,gute‘ Versuchsperson zu qualifizieren und handelt demnach so, 
wie sie glaubt, daB die Bewerter ill res Verhaltens es wiinschen. 

Einschmeicheln ist ein Verhalten, das dazu dient, beim Partner die eigene At- 
traktivitat zu erhalten bzw. zu erhohen. Formen des Einschmeichelns bestehen 
darin, dem Partner Komplimente zu machen und ihm positive Bewertungen 
zukommen zu lassen, was besonders dann erfolgreich ist, wenn sie sich auf 
Merkmale und Eigenschaften beziehen, iiber deren richtige Bewertung der 
Partner selbst Zweifel hegt. Bezogen auf zentrale Einstellungs- und Verhal- 
tensbereiche ist es wirksam, besonders die bestehenden interpersonalen Uber- 
einstimmu ngen in diesem Bereich hervorzuhcbcn. Eine positive Selbstdarstel- 
lung, die so dosiert ist, daB sie den Selbstwert und die Selbstdarstellung des 
Partners nicht bedroht und zugleich den eigenen Interaktionswert fiir den 
Partner verdeutlicht, steigert die Attraktivitat. Beim Uberreichen von Ge- 
schenken ebenso wie bei Komplimenten besteht die Gefahr, daB statt einer 
Aufwertung eine Abwertung der eigenen Attraktivitat erfolgt, wenn sie als un- 
angemessen hoch vom Partner bewertet werden. Alle diese Foimen des Ein- 
schmeichelns konnen allerdings nur dann erfolgreich angewandt werden, wenn 
die manipulative Absicht dem Partner verborgen bleibt. 

Wie sich gezeigt hat, setzen Personen Taktiken und Strategien des „impression 
management" nicht nur ein, um auf Interaktionspartner Eindruck zu machen, 
sondem sie versuchen auch in Erfahrung zu bringen, inwieweit sie selbst das 
Ziel soldier Beeinflussungsversuche sind. Sie versuchen herauszufinden, ob 
sich hinter den Mitteilungen und Verhaltensweisen der Interaktionspartner 
eine manipulative Absicht verbirgt oder ob sie ,echt‘ gemeint sind. Um dies 
festzustellen, achten die Interaktionspartner vorzugsweise auf Ausdrucksfor- 
men nonverbalen Verhaltens wie Gestik, Mimik, den Ton der Stimme u. a., da 
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4. Freunde tauschen untereinander mclir Gedanken und Gefiihle aus und 
zeichnen sich durch eine groBere verbale Offenheit aus. 

5. Bei Freundschaften zwischen Frauen und zwischen Mannern und Frauen 
nimmt die korperliche Distanz der Interaktionspartner ab. 

6. Hinsichtlich der Sitzhaltung von Freunden zeigen sich geschlechtsspezifi- 
sche Unterschiede derart, daB befreundete Frauen bevorzugt nebeneinander 
sitzen, befreundete Manner dagegen bevorzugt einander gegeniiber sitzen. 

7. Freunde haben mehr Blickkontakt untereinander als mit Bekannten. 

8. Bei Vorliegen einer hohen Arbcitsmotivation sind Freundschaften lei- 
stungsforderlich, besteht jedoch eine geringe Arbeitsmotivation und eine Di- 
vergenz hinsichtlich der Leistungsziele, so behindern Freundschaften eher die 
Gruppenleistung. 



Aus den meisten Untersuchungen laBt sich folgern, daB Freundschaften aus 
der Bereitschaft der Partner zur Aufnahme, zur Aufrechterhaltung und Inten- 
sivierung wechselseitiger Beziehungen entstehen. Der Grad der Ich-Beteili- 
gung eines Individuums in einer Freundschaft hangt davon ab, inwieweit es 
sich selbst zur Aufnahme dieser Beziehung ermuntert hat und wie hoch es den 
Grad der eigenen Wahlfreiheit fiir diese Beziehung bewertet. Weiterhin spielt 
die Einschatzung des eigenen Selbstwertgefiihls bei der Auswahl der Partner 
und der Entwicklung einer Freundschaftsbeziehung eine wichtige Rolle. So 
haben Untersuchungen gezeigt, daB ahnliche Partner besonders dann gewahlt 
werden, wenn hohe Unsicherheit vorliegt. Weiterhin ist die Beziehung zwi- 
schen dem Bild, das sich jemand von sich selbst macht (tatsachliches Selbst) 
und dem angestrebten Idealbild von sich selbst (ideales Selbst) fiir die Auf- 
nahme und Aufrechterhaltung von Freundschaftsbeziehungen wichtig. Bisher 
konnte allerdings nicht eindeutig geklart werden, ob Personen mit einer groBe- 
ren Diskrepanz zwischen tatsachlichem und idealen Selbst sich eher Freunde 
aussuchen, die dem idealem Selbst entsprechen oder solche, die irn Sinne der 
Ahnlichkeitshypothese eher dem tatsachlichen Selbst nahekommen. Der ge- 
genwartig noch unbefriedigende Forschungsstand r Li hit hauptsachlich daher, 
daB die wissenschaftliche Analyse der Aufrechterhaltung und Intensivierung 
von Freundschaftsbeziehungen schon deshalb erhebhch mein - Schwierigkeiten 
bereitet als die Untersuchung interpersonaler Attraktion in kurzfristigen Erst- 
begegnungen, weil die Interaktionspartner irn Verlauf der Interaktion nicht 
nur etwas liber den anderen erfaliren und ihn genauer kennenlernen und so- 
mit selbst Veranderungen unterliegen, sondern auch durch den anderen 
Kenntnisse iiber sich selbst, ill re soziale Position, ill re Rolle, ihren Selbstwert 
usw. vermittelt bekommen. Die Verarbeitung dieser Erfahrungen und die dar- 
aus zu ziehenden Konsequenzen sind wiederum bedeutsam fiir den noch zu 
besprechenden Versuch, den eigenen Eindruck, den man beirn Partner hinter- 
laBt, zu kontrollieren (impression management). 




